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En el presente proyecto determinaremos la viabilidad de la construcción de un hospedaje tipo 
domos, con enfoque ecológico y astronómico, en la meseta de Marcahuasi, distrito de San Pedro 
de Casta, provincia Huarochirí, departamento de Lima. La idea en mención está muy lejana a ser 
un hotel convencional; más bien, su principal fortaleza radica en su diferenciación e innovación 
con respecto a su competencia hotelera existente en la zona.  
Las ruinas de Marcahuasi están situadas en el distrito de San Pedro de Casta, sobre una meseta 
ubicada en la Cordillera de los Andes, al este de Lima, cuya extensión territorial es de 4 
kilómetros cuadrados y se encuentra a 4000 metros sobre nivel del mar. Este lugar es famoso 
mundialmente por sus formaciones de cuarzo y sus aguas subterráneas, así como también es el 
lugar idóneo para acampar y realizar observación astronómica. 
Para el presente trabajo, el enfoque será cuantitativo, el instrumento de investigación que 
utilizaremos es la encuesta con preguntas tanto abiertas como cerradas para su posterior 
análisis e interpretación. Por otro lado, nuestro tipo de demanda es por temporalidad, se 
analizara el destino y la estación en cual operaríamos. El hotel operará todo el año, sin embargo 
la temporada alta será entre los meses de abril y octubre. 
Así mismo se realizará la homologación de los proveedores, para ello se hizo un estudio sobre 
ellos y se le puso una calificación a cada uno teniendo en cuenta sus debilidades y fortalezas. La 
estrategia comercial trabajada para nuestro proyecto hotelero busca posicionar los recursos 
naturales, ecológicos, astronómicos y la calidad de servicio, teniendo como objetivo principal 
llegar a los turistas que pertenezcan al mercado objetivo definido, para que estos reciban un 
servicio innovador y diferenciado con respecto a nuestra competencia.  
Finalmente, se mostrará la estructura de inversión y financiamiento, realizaremos la evaluación 
económica financiera y determinaremos la viabilidad del proyecto utilizando las herramientas 
financieras como el VAN, TIR, B/C y Payback, presentando nuestras conclusiones y 
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Durante décadas, el turismo ha experimentado un continuo crecimiento y una profunda 
diversificación, hasta convertirse en uno de los sectores económicos que crecen con mayor 
rapidez en el mundo. Esta dinámica ha convertido al turismo en un motor clave del progreso 
socioeconómico. El turismo se ha convertido en uno de los principales actores del comercio 
internacional, y representa al mismo tiempo una de las principales fuentes de ingresos de 
numerosos países en desarrollo.   
Es así que el turismo en nuestro país viene siendo un elemento dinamizador en la economía 
nacional, contribuye al desarrollo local, regional y nacional ayudando a mejor la calidad de vida 
del poblador. Este crecimiento va de la mano del aumento de la diversificación y de la 
competencia entre los destinos. Cabe resaltar, que el turismo interno crece a grandes pasos, el 
turismo interno ha logrado consolidarse como uno de los principales motores de desarrollo e 
inclusión en el país.  
En la actualidad las personas tienen un ritmo de vida muy agitado, por ende buscan lugares 
donde puedan distraerse y salir un poco de su zona de confort. De ahí nace la idea de crear un 
hospedaje tipo domo en la Meseta de Marcahuasi, innovador y ecológico para que las personas 
puedan disfrutar un servicio diferenciado a lado de la naturaleza. 
Marcahuasi está situado en el distrito de San Pedro de Casta, sobre una meseta ubicada en la 
Cordillera de los Andes, al este de Lima, cuya extensión territorial es de 4 kilómetros cuadrados 
y se encuentra a 4000 msnm. Este lugar empezó a recibir visitantes a raíz de las investigaciones 
de Daniel Ruzo y de la publicación, en 1974, de su libro Marcahuasi, La Historia Fantástica de un 
Descubrimiento. Es así que este destino ha generado muchas dudas acerca de su origen e 
historia, por consecuencia género un flujo de visitantes con el paso de los años.  
De esta manera se realizó un estudio exploratorio sobre la actual oferta turística en la meseta 
de Marcahuasi y la gestión de dicho recurso por parte de la comunidad de San Pedro de Casta, 
con la finalidad de realizar alianzas con ellos para la realización de un hospedaje tipo domos en 
la meseta de Marcahuasi, trabajando de la mano con ellos y asesorándolos para el uso sostenible 










1. CAPÍTULO UNO - EL MERCADO 
1.1. Análisis del producto 
1.1.1. Situación actual del producto 
  
 Descripción del producto 
El presente proyecto consiste en diseñar un plan de negocios para la construcción de un hotel 
tipo domo en la meseta de Marcahuasi, ubicada en el distrito de San Pedro de Casta, provincia 
Huarochirí, departamento de Lima. La idea en mención está muy lejana a ser un hotel 
convencional; más bien, su principal fortaleza radica en su diferenciación e innovación con 
respecto a su competencia hotelera existente en la zona. Básicamente, el hotel cuenta con un 
conjunto de 4 domos habitacionales, con un interior muy acogedor y confortable con 
decoraciones típicas de la zona. Asimismo, contará con un domo principal, el cual cumplirá las 
funciones de recepción, restaurante y tendrá una pequeña sala de estar. El hotel en mención 
tendrá un enfoque astronómico, místico y ecológico, también se ofrecerán tours 
complementarios a nuestro servicio, como tours astronómicos diseñados para los aficionados al 
astroturismo, talleres de astrofotografía realizada con un personal calificado, talleres de 
artesanía y acceso a charlas educativas sobre astronomía realizadas por personal capacitado, 
disponibilidad de telescopios de muy buena calidad para todos los huéspedes del hotel. 
 
 Propiedades y usos del producto. 
El hotel Eco Domos Perú tendrá 5 domos, un domo principal que cumplirá la función de 
recepción y cuatro domos habitacionales. Los domos habitacionales correspondientes a cada 
categoría, serán habitaciones dobles y cuádruples con vista a la laguna Cachu Cachu. 
• 2 DOMOS MATRIMONIALES: máximo 2 personas 
• 2 DOMOS CUADRUPLES: máximo 4 personas 
Los baños serán ecológicos y estarán ubicados dentro de los domos. 
Los domos serán impermeables a la lluvia y viento. 
Los visitantes tendrán disponible un área al aire libre personal y lugar para hacer fogones, cestos 
para desechos y bancos. 
  




El domo principal estará ubicado en la parte más alejada a la laguna, este cumplirá la función de 
recepción, asimismo contaremos con personal calificado para brindar servicios en el 
restaurante, tópico, excursiones o visitas guiadas, talleres de astronomía y astrofotografía, los 
guarda parques ofrecerán diferentes actividades que sumen experiencias de conciencia 
ecológica. 
 


























HOTEL ECO DOMOS PERÚ
Telefóno: 994965647
Ubicación: Meseta de Marcahuasi
OTROS SERVICIOS
Domo Habitaciones: 4  
NÚMERO DE HABITACIONES: 4
*Matrimoniales: 2
Domo Principal: 1 (Recepeción, restaurante y sala de estar)
HOTEL ECO DOMOS PERÚ
El hotel Eco Domos Perú, esta situado en la laguna Cachu Cachu, 
ubicada en la meseta de Marcahuasi, al este de Lima en la provincia de 
Huarochirí, distrito San Pedro de Casta, Perú. Encontrarán un 
espectacular bosque de piedras que se encuentra a solo 83 kilómetros al 
este de Lima. Marcahuasi se ubica a 4,000 metros sobre el nivel del mar y 
cuenta con 4 km2 de extensión, donde se pueden divisar gigantescas 
rocas erosionadas por acción del clima, que alcanzan en algunos casos 
los 25 metros de altura. Es la preferida de los turistas para acampar y 
mirar las estrellas en la noche. 
  




 Matriz FODA (producto) 










1. Propuesta innovadora. 
2. Construcción del 
establecimiento con 
materiales ecológicos. 
3. Personal de comunidad. 
4. Disponibilidad de 
recursos naturales y 




2. Falta de organización 
de la comunidad. 
3. Falta de puesta de 
valor. 
4. Inversión alta para 
instalación de domos. 
OPORTUNIDADES 
1. Variedad de 
atractivos turísticos 
en el destino. 
2. Ventajas 
geográficas y 




3. Ofrecer puestos de 
trabajo a la 
comunidad. 
4. Las personas 
buscan más lugares 
para desconectarse 
de la rutina y están 
dispuestos a pagar 
por él. 
ESTRATEGIA FO 
O1F4 Generar un valor agregado 
a nuestra propuesta, con los 
recursos del destino. 
O3F3 Contar con la comunidad 
como socio estratégico y al 
mismo tiempo ofrecer puestos 
de trabajos y crecimiento al 
distrito.  
O2F2 Promover otros tipos de 
turismo (astronómico, místico) 
utilizando implementos 100% 
ecológicos.  
O4F1 Propuesta innovadora, 
satisface una necesidad en el 
mercado para personas que 
buscan salir de lo habitual. 
ESTRATEGIA DO 
O2D1 Analizar fechas en 
temporada alta donde se 
pueda apreciar mejor la vista y 
realizar promociones para 
incentivar actividades de 
astronomía y astrofotografía. 
O3D2 Generando una alianza 
estratégica con la comunidad 
podremos asesorarlos para 
que puedan ser más eficientes 
en la organización del destino, 
por ende brindaran un valor 
agregado a nuestro hospedaje. 
AMENAZAS 
1. Aparición de 
nuevos 
competidores con 
ideas innovadoras y 
tarifas más 
atractivas. 
2. Dificultad de acceso 
de crédito debido al  
ESTRATEGIA FA 
A2F1 Postular a concursos que 
brindan fondos no 
reembolsables a empresas con 
ideas de negocios innovadoras. 
A1F3 Generar una alianza 
estratégica con la comunidad 
nos dará un valor agregado, se 
conseguirá exclusividad en el 
ESTRATEGIA DA 
A3D1 Se bridarán promociones 
todo el año, sin embargo en 
temporada baja ofreceremos 
promociones más completas 
que incorporen actividades 
como tours de astronomía y 
astrofotografía.  
Al trabajar con personas de la 
comunidad, tenemos a favor 
  




Fuente: Elaboración propia 
 
1.2. Análisis del sector (datos a nivel nacional) 
1.2.1. Situación actual de la oferta (análisis cuantitativo y cualitativo) 
 Productos similares (cantidad de competidores y sustitutos). 
Los principales centros para pernoctar en la meseta de Marcahuasi son: 
COMPETIDORES DIRECTOS 
 Los campings 
COMPETITORES SUSTITUTOS 
 Hospedajes en San Pedro de Casta 
 Casas de la comunidad 
 
 
 Diferenciación (calidad, contenido, presentación, etc.) 
El hotel Eco Domos Perú busca desarrollar un nuevo concepto que relacione el confort de un 
hotel sin perder el contacto total con la naturaleza. La idea de colocar domos en Marcahuasi, 
nace de la necesidad de encontrar un hotel confortable, que cumpla con los servicios básicos, 
que permitan al huésped pasar una noche placentera, sin perder el contacto con la naturaleza.  
El hotel contara con 4 domos totalmente equipados con baños ecológicos en cada uno de ellos. 
El servicio incluirá la estadía de una noche, junto con el desayuno, tópico y la atención 
personalizada las 24h. Por otro lado, se brindarán servicios adicionales como: tours, fogata, 











terreno, la mano de obra y 
confianza de la comunidad. 
que ellos conocen su zona y 
están mejor preparados para 
cualquier eventualidad.   
  




 Precio al cliente (fijación y factores que influyen). 
El rango de precios que mantendremos ubica al presente hotel en un nivel superior con respecto 
a nuestra competencia directa. Teniendo en cuenta que nuestra competencia directa serían los 
campings, ya que las personas que se dirigen al destino en mención solo tienen la opción de 
acampar.  
El nivel de tarifas que elegimos se justifica, dado que este hotel entregará un servicio exclusivo 
y diferenciado al resto. Asimismo, ofrecerá servicios adicionales como tours originales y 
diseñados para satisfacer las necesidades de nuestros clientes; se contará también con guías 
privados, vehículos y telescopios, con el único propósito de entregar un servicio de calidad. 
 
TABLA N° 2: TARIFAS 
TIPO DE TURISTA TARIFA DÓLARES (por noche/persona) 
Nacional /extranjero $25 
Niños $15 
Fuente: Elaboración propia 
*Infantes 0>5 Niños 5>12 Adulto de 12 años en adelante. 
 
 Localización (o zonas de producción si corresponde) 
El lugar geográfico en donde se asentará el proyecto “HOTEL ECO DOMOS PERÚ” será en la 
laguna Cachu Cachu ubicada en la meseta de Marcahuasi, al este de Lima en la provincia de 
Huarochirí, distrito San Pedro de Casta, Perú. 
 
 Distribución (canales). 
La distribución corresponde a una de las cuatro variables del marketing mix, cuya finalidad es 
poner un producto o servicio a disposición del cliente en el momento y lugar que lo necesite. 
  




De acuerdo a las autoras Talón, Gonzales y Segovia, “la distribución es una de las variables más 
importantes en la determinación del precio y, por ende, en la maximización del beneficio”.1 
En base a lo anterior mencionado, usaremos la estrategia de distribución selectiva, de esta 
forma seleccionaremos una menor cantidad de canales, tomando en cuenta el potencial de 
venta de cada portal, el posicionalmente e imagen y el mercado geográfico que cubre. Para 
diversificar la oferta que presenta el distrito de San Pedro de Casta, debemos dar una imagen 
de exclusividad y prestigio para poder diferenciarnos en el mercado. 
Conforme al tipo de distribución seleccionado, utilizaremos canales indirectos como Booking y 
Expedia, en el cual existirá un intermediario entre el huésped y el establecimiento hotelero. 
 
 Compradores y consumidores (características). 
Para determinar nuestro target, utilizamos tres tipos de segmentos de mercados acorde con el 
servicio que vamos a ofrecer, esto nos ayudará a optimizar mejor nuestro servicio y dirigirlos a 
la audiencia que en realidad lo necesita.  
 
SEGMENTACIÓN SOCIODEMOGRÁFICA  
 Nacionalidad: peruanos y extranjeros  
 Sexo: hombres y mujeres 
 Edad: 18 y 55 años 
 NSE: A y B 
 Ocupación principal: empleado en servicios, comercio, vendedor 
 
SEGMENTACIÓN SOCIOCULTURAL 
 Aspectos que toma en cuenta para elegir su destino a viajar: los paisajes y naturaleza. 
 Anticipación de compra para su viaje: Entre 1 a 4 meses. 
 Modalidad de viaje: Viaja por cuenta propia o adquiere un paquete turístico.  
 
                                                          
1 Talón, Gonzales y Segovia (2011) YIELD REVENUE MANAGFMENT EN EL SECTOR HOTELERO: Estrategias e 
implantaciones. Barcelona, España: Editorial Delta Publicaciones 
  





 Conformación de grupo de viaje: suelen viajar solos, con familia o amigos. 
  Estadía: 2 noches 
 Motivo de visita: Vacaciones, recreación u ocio. 
 Beneficios personales: descansar, relajarse y salir de la rutina. 
 
 Proveedores 
ELECCIÓN DEL PROVEEDOR DOMOS 
Para la elección de los proveedores se realizó una matriz de proveedores utilizando los criterios 
que solicitaba la empresa, de acuerdo a ello se eligió trabajar con las siguientes empresas. Para 
mayor detalle ver anexo N° 2. 
 
DESMONTABLES DONDOMO 
Empresa dedicada al diseño y fabricación de refugios y campamentos para zonas remotas con 
climas extremos. desde hace cerca de 5 años que trabajamos en esta área habiendo construido 
a la fecha cerca de 130 domos de distintos tamaños y características que hemos comercializado 
en Chile, Argentina y Perú. Diseño, Ingeniería, fabricación y montaje de tenso estructuras y 
arquitectura textil en general. 
 
AUTOSOLAR 
La empresa Autosolar Energy Solutions, es la tienda principal online española de energías 
renovables, en el año 2017 crea una filial en Lima, expandiendo la empresa.  
Cuenta con un sitio web enfocado al mercado peruano, donde encontrarán una gran selección 
de productos como paneles solares, baterías, tanto estacionarias como monoblock, inversores 
y reguladores de carga que permitirán encontrar la instalación solar que necesitas para tu 
vivienda habitual o casa de campo.  
Auto Solar dispone de un extenso catálogo de kits solares que consideran apropiados para 
abastecer de electricidad a los diferentes tipos de instalación solar. Cuentan con experiencia de 
trabajo en diversos ministerios y entidades de todo rubro. 
  





X-RUNNER VENTURE es una empresa social que lleva a cabo diversos proyectos de saneamiento 
alternativo en zonas de difícil acceso que no cuentan con un sistema eficiente y seguro. 
La empresa tiene como finalidad que en sus proyectos se involucre la sensibilización 
comunitaria, la puesta en marcha del sistema y el asesoramiento para el tratamiento de los 
residuos sólidos con un enfoque integral e innovador. 
 
FRAMELIS 
Framelis es una empresa peruana dedicada a la industria de fabricación de muebles, cuenta con 
más de 28 años en el mercado, lo cual la hace acreedora de experiencia y compromiso en su 
rubro. Ofrecen muebles de cocina, dormitorios, closets, baños entre otros, con diseños 
exclusivos y de alta calidad. 
 
ROSEN 
Rosen es una empresa multinacional chilena fundada en 1958 en la ciudad de Temuco, Chile. 
La empresa se dedica a la industria de fabricación y comercialización de colchones, textiles y 
muebles para el hogar y el descanso. 
 
PERSONAL 
Realizaremos un convenio con la comunidad de San Pedro de Casta, donde se indica que 
trabajaremos con el personal de la comunidad (arrieros, guías locales, proveedores de 











1.2.2. Situación actual de la demanda (análisis cuantitativo y cualitativo) 
 
 Información histórica 
Las ruinas de Marcahuasi están situadas en el distrito de San Pedro de Casta, sobre una meseta 
ubicada en la Cordillera de los Andes, al este de Lima, cuya extensión territorial es de 4 
kilómetros cuadrados y se encuentra a 4000 metros sobre nivel del mar. 
Está meseta está conformada por un conjunto de gigantescas rocas con formas humanidades y 
de animales, rodeada de abismos. 
 
El origen de Marcahuasi 
En el año 1952 la meseta de Marcahuasi fue explorada por primera vez por el explorador 
peruano Daniel Ruzo. Este descubrió las particulares formas de las rocas que conforman la 
meseta. Según Ruzo estas rocas fueron esculpidas por personas pertenecientes a una antigua 
civilización muy avanzada. En consecuencia a su hallazgo, denominó a la cultura con el nombre 
de "masma".2 
En la actualidad, se sigan manejando diversas teorías acerca del origen de la meseta. Para 
algunas personas estas ruinas fueron labradas por la mano del hombre, mientras que otros 
afirman que son obra de la naturaleza. 
No obstante, los más incrédulos prefieren creer en la teoría de que las formas en las rocas son 
producto de la erosión del viento y la lluvia a lo largo de milenios. 
 
 Factores determinantes 
1. Destino posicionado 
Marcahuasi ya tiene ganado un posicionamiento en la mente de las personas, el destino en 
mención es conocido por ser un lugar místico y enigmático, rodeado de diversas 
formaciones en las rocas y en las noches se puede apreciar un hermoso cielo estrellado y si 
se tiene suerte se podrá ver estrellas fugaces. 
                                                          
2 Antonio, J. (8 de enero de 2018) Viaje a Marcahuasi: ¿Cómo llegar a este santuario natural? Red Bus. 
https://blog.redbus.pe/turismo-aventura/viaje-a-marcahuasi-como-llegar-turismo-peru/ 
  





Del mismo modo, el destino ya en mención tiene diversas formas de llegar a él. Los viajeros 
solo tienen que llegar a Chosica y ahí encontraran diversos medios de transportes que lo 
llevaran al distrito de San Pedro de Casta, una vez que llegan también tienes varias formas 
de dirigirse a la meseta de Marcahuasi. La ruta larga, la cual toma 3 horas desde el punto 
del mirador, inicia con una trocha ligeramente inclinada por el lado norte de la montaña 
manteniendo un curso uniforme. El recorrido Corto es mucho menos extenso pero demanda 
mayor esfuerzo, este recorrido dura 1 hora y 30 minutos, se desarrolla sobre el lomo de la 
montaña hasta alcanzar el extremo norte de la meseta donde se halla el “Monumento a la 
Humanidad”. Finalmente, también pueden tomar colectivos que los dejan a solo 1km de 
caminata a la meseta. 
 
 Tipo de demanda (satisfecha o no; saturada o no; según necesidad, temporalidad o 
destino) 
En nuestro caso y por el proyecto que realizaremos, nuestro tipo de demanda es por su 
temporalidad. Al querer realizar un hospedaje tipo domo en la meseta de Marcahuasi, debemos 
analizar el destino y la estación en cual operaríamos. El hotel operará todo el año, sin embargo 
la temporada alta será entre los meses de abril y octubre. 
 
1.3. Análisis de mercado 
1.3.1. Investigación de mercado 
 Tamaño de la muestra (margen de error 5%, nivel de confianza 95%, cálculo muestral) 
Para poder realizar la investigación de mercado tendremos que hacer un eficiente compendio 
de información para su posterior análisis e interpretación. 





n= Tamaño de la muestra  
  




Z= 2.17 (Distribución probabilística) 
p= Probabilidad de éxito = 0.5 
q= Probabilidad de fracaso (1 - p) = 0.5  
e= Error estándar (5%) = 0.05  
N= Tamaño de la población = 10,774* 
 
Nuestra Demanda fue calculada de la siguiente manera: 
De acuerdo a la investigación de mercado realizada por la empresa KORM Consultores Asociados 




Como se puede apreciar esta tabla muestra el número de visitantes tanto nacionales como 
internacionales que llegaron a la Meseta de Marcahuasi entre los años 2011 y 2019. Teniendo 
como consideración que la implantación de este proyecto se dará en una coyuntura post covid, 
consideramos nuestra demanda como el promedio de visitantes nacionales e internacionales 
que visitan la Meseta de Marcahuasi en los últimos 9 años. 







Esto quiere decir que el número de encuestas a realizar es de 352. 
 
PROMEDIO 10774 Visitantes en promedio
KORM 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Visitantes Nacionales 8806 9177 9639 10133 10637 11144 11653 12163 12163
Visitantes Internacionales 129 137 146 154 163 172 180 189 189
TOTAL 8935 9314 9785 10287 10800 11316 11833 12352 12352
  




 Metodología de investigación para estudio de mercado 
Para el presente trabajo, el enfoque será cuantitativo, el cual a través de mediciones numéricas 
busca reportar, cuantificar  y medir que sucede, nos proporciona información específica de una 
realidad que podemos explicar y predecir; utiliza la estadística. Asimismo, tendrá diseño 
fenomenológico, no experimental (transversal), del tipo aplicada y con un alcance descriptivo. 
 
 Instrumento de medición. 
Con un enfoque de investigación cuantitativo, el instrumento de investigación que utilizaremos 
es la encuesta con preguntas tanto abiertas como cerradas para su posterior análisis e 
interpretación.  
 
 Análisis y resultados. 
 








Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: En el gráfico se aprecia que, de nuestros encuestados, el 60% radican en lima, el 




GRÁFICO N° 1: ¿DE DÓNDE ES UD.? 
  











Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: En este gráfico se puede apreciar que, de nuestros encuestados, la mayoría era 
público femenino (53.4%) y un 46.6% de los mismos resultó del sexo masculino. 
 
EDAD 
Interpretación: De las 354 encuestas realizadas, podemos decir que el rango de edad de las 









Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: En este gráfico podemos observar que el 33.9% viaja cada 3 meses para escapar 
de la rutina. Con una mínima diferencia del 33.3% personas que viajan 2 veces al año. El 22% 
acostumbra viajar solamente 1 vez a año. Por último, un porcentaje mínimo del 10.8% viaja cada 
mes debido a un poder adquisitivo más alto.  
GRÁFICO N° 2: SEXO 
GRÁFICO N° 3: ¿CON QUÉ FRECUENCIA VIAJA PARA ESCAPAR DE LA RUTINA O DE SU ZONA 
DE CONFORT? 
  











Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: En el presente gráfico se aprecia que el concepto del Glamping o camping de 
lujo es conocido por un 55.4% de los encuestados, mientras que el 44.6% del resto de los 









Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: Podemos observar en el gráfico que una mayor proporción de los encuestados 
se animaría a hospedarse en un Eco Domo (90.4%), mientras que solamente un 9.6% no está del 




GRÁFICO N° 4: ¿CONOCES EL CONCEPTO DE GLAMPING (CAMPING DE LUJO)? 
GRÁFICO N° 5: ¿SE HOSPEDARÍA EN UN ECO DOMO? 
  











Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: Se aprecia en el presente gráfico que no existe mucha diferencia entre aquellos 
encuestados que conocen y han visitado la Meseta de Marcahuasi los cuales representan un 












Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: Considerando las respuestas de los gráficos anteriores se puede observar en 
este gráfico que el 98% de encuestados está más que dispuesto a visitar el Glamping en la 
Meseta de Marcahuasi y solamente un 2% del resto de encuestados no lo visitaría. 
 
GRÁFICO N° 6: ¿HA VISITADO ALGUNA VEZ LA MESETA DE MARCAHUASI? 
GRÁFICO N° 7: EN CASO DE CREARSE UN GLAMPING EN LA MESETA DE MARCAHUASI. ¿LO 
VISITARÍA? 
  













Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: Se aprecia en el gráfico que el 52% de encuestados estaría dispuesto a pagar 
hasta $50 por una noche en el Eco Domo. Un 37.9% se animaría a pagar entre $50 a $100 la 
noche para disfrutar de la experiencia y solo un 10.2% se atreve a pagar a partir de $100 a más 
por noche en el establecimiento. Por lo tanto, el precio de hospedaje por noche y por persona 










Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: Observando el gráfico podemos percibir que el 40.1% de los encuestados eligió 
el nombre de Eco Domos Perú para nuestro establecimiento. Mientras que un 39.8% se decidió 
por Eco Glamping Perú y por último, el 20.1% eligió Eco Camp Perú. Por lo tanto, el nombre 
elegido para nuestro establecimiento de hospedaje será Eco Domos Perú.  
GRÁFICO N° 8: ¿CUÁNTO PAGARÍA APROXIMADAMENTE POR NOCHE DE ALOJAMIENTO EN UN ECO 
DOMO? (EN DÓLARES) 
GRÁFICO N° 9: ¿QUÉ NOMBRE LE GUSTARÍA PARA NUESTRA EMPRESA? 
  











Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: Según el grafico, podemos observar que un 38.4% de los encuestados eligió la 
opción 4 para el logo de nuestra empresa, muy seguido a ello con un 31.9% se eligió la opción 
1, detrás de ello con un 18.6% eligieron la opción 2 y finalmente un 11% de personas eligieron 
la opción 3.  Con la información recolectada y en base a una crítica del grupo, se termina 










Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: En este gráfico se observa que un 39.9% de encuestados le gustaría realizar tours 
de astrofotografía, seguido de un 23.8% que eligieron turismo gastronómico, con un 20.7% 
eligieron hacer tours de astronomía y finalmente en otros con 1.4% eligieron realizar otras 
actividades. 
GRÁFICO N° 10: ¿QUÉ LOGO LE GUSTARÍA PARA NUESTRA EMPRESA? 
GRÁFICO N° 11: ¿QUÉ OTRA ACTIVIDAD TURÍSTICA LE GUSTARÍA REALIZAR EN SU ESTADÍA EN 
EL HOTEL? 
  




1.3.2. Planificación del mercado  
 Pronóstico de ventas (en unidades y valores) y participación de mercado.  
Se realizará una proyección desde el inicio de las operaciones en nuestro establecimiento de 
hospedaje hasta el quinto año.3 Presentará una ocupabilidad del 70% en el primer año de 
funcionamiento considerando los 12 meses del año, y al término del quinto año de operaciones 
alcanzará aproximadamente un 100% de ocupabilidad. Por ende, obtendremos un 98% del 
porcentaje de operación, todo esto en un escenario positivo, debido a que somos una empresa 
en formación y de carácter innovador en la zona de Marcahuasi. 
A pesar que contamos con habitaciones matrimoniales y cuádruples, el precio se cobrará por 
persona con un costo de $25. Por lo tanto, la habitación matrimonial costará $50 y la cuádruple 











Fuente: Elaboración propia 
 
En el presente cuadro podemos observar que el primer año de operaciones se proyecta ingresos 
de hasta $ 49840 y para el quinto año se proyecta tener $100035 de ganancias, considerando la 
venta de habitaciones. 
                                                          
3 Palomino, L., Vásquez, D. y Victorio, M. (2015) Plan de Negocio para el estudio de la factibilidad de la apertura del 
Hotel Inkaterra en Cusco Catedral (Tesis de Magister). Repositorio de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas 
(UPC) – Perú (pág. 84). 
TABLA N° 3: PROYECCIÓN DE VENTAS 
INGRESO POR HABITACIONES Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ocupación Promedio Proyectada 70% 80% 90% 100% 100%
Días por Año 365 365 365 365 365
Días de Operación por Año 356 356 356 356 356
Porcentaje de Operación 98% 98% 98% 98% 98%
Número de Habitaciones 4 4 4 4 4
Camas por Habitaciones Matrimoniales 1 1 1 1 1
Camas por Habitaciones Cuádruples 4 4 4 4 4
Total de Habitaciones Disponibles (anual) 1424 1424 1424 1424 1424
Expectativa Promedio de Habitaciones Vendidas 996.8 1139 1282 1424 1424
Promedio de Estadía de Pasajeros por Habitaciones 2 2 2 2 2
Expectativa Promedio de Pasajeros 1993.6 2278 2563 2848 2848
Tarifa Promedio por Habitación (en Dólares) 50 55 60 65               70
Incremento Proyectado de la Tarifa 10% 9% 8.5% 8%
Tarifa Promedio por Pasajero 25 28 30 33 35
VENTAS POR ALOJAMIENTO 49840 62656 76832 92625 100035
VENTA TOTAL 49840 62656 76831.92 92625.148 100035.16
Porcentaje de Crecimiento de Ventas 25.71% 22.63% 20.56% 8.00%
PROYECCIÓN DE VENTAS
  




 Tamaño del mercado (cálculo de demanda potencial, real e insatisfecha en número de 
compradores y tasa de compra).  
 















Fuente: Elaboración propia 
Por lo tanto, nuestro mercado objetivo es el siguiente: 
34,752 personas que viven en Lima Metropolitana que tienen edades entre 18 a 55 años y 
pertenecen al NSC A y B en el año 2019. 
Sin embargo, debido a la naturaleza de nuestro servicio, no abarcaremos a satisfacer a todo el 
mercado objetivo, por lo que la demanda objetiva de nuestro proyecto tendrá mayor piso 













% Población de 18 a  55 años  en Lima Metropol i tana
SEGMENTACION DE MERCADO
CALCULO DEL MERCADO OBJETIVO  - TOTAL DEMANDA (personas)
MERCADO  POTENCIAL
Total  Población en Lima Metropol i tana
Mercado Potencial
MERCADO  DISPONIBLE
Total  Mercado Potencia l
Nivel  Socioeconomico A y B en el  Lima Metropol i tana
Mercado Disponible
MERCADO  EFECTIVO
Total  Mercado Disponible 
Mercado Efectivo
MERCADO  OBJETIVO
Total  Mercado Efectivo
% de participacion de marcado
Mercado Objetivo
  




 Perfil del cliente/consumidor (características sociodemográfica, sociocultural, 
comportamental expresadas en datos cuantitativos y cualitativos). 
 
CARACTERÍSTICAS SOCIODEMOGRÁFICAS  
 Nacionalidad: peruanos y extranjeros  
 Sexo: hombres y mujeres 
 Edad: 18 y 55 años 
 NSE: A y B 
 Ocupación principal: empleado en servicios, comercio, vendedor 
 
CARACTERÍSTICAS SOCIOCULTURALES 
 Aspectos que toma en cuenta para elegir su destino a viajar: los paisajes y naturaleza. 
 Anticipación de compra para su viaje: Entre 1 a 4 meses. 
 Modalidad de viaje: Viaja por cuenta propia o adquiere un paquete turístico.  
 
CARACTERÍSTICAS COMPORTAMENTALES 
 Conformación de grupo de viaje: suelen viajar solos, con familia o amigos. 
  Estadía: 2 noches 
 Motivo de visita: Vacaciones, recreación u ocio. 













2. CAPÍTULO DOS – PLAN DE MERCADOTECNIA  
2.1. Objetivos de mercadotecnia  
 
Objetivos Principal 




• Estudiar la oferta y demanda de servicios hoteleros en la meseta de Marcahuasi. 
• Diseñar una estrategia comercial para el hotel. 
• Establecer las condiciones legales para el desarrollo del proyecto. 
• Establecer las condiciones técnicas para el desarrollo del proyecto. 
• Definir la estructura organizacional del hotel. 
• Evaluar económicamente y financieramente el proyecto. 
• Identificar las variables determinantes para el desarrollo del proyecto y realizar un análisis de 
sensibilidad sobre ellas. 
 
2.2. Estrategia de posicionamiento  
 
El objetivo principal de posicionamiento de nuestro proyecto de negocio se basa en brindar al 
huésped una experiencia única, combinando elementos como naturaleza, paisajes y confort en 
un solo lugar. En la meseta de Marcahuasi no hay una propuesta similar a la nuestra, es por ello 
que aprovecharemos esa ventana de oportunidad para ofrecer a nuestros clientes una 
alternativa de hospedaje ecoamigable con todas las comodidades necesarias para una estadía 









2.3. Mezcla de mercadotecnia  
2.3.1. Estrategia de producto  
 
 Nombre de la Marca 
El nombre que se ha propuesto para el proyecto de negocio se denomina “Eco Domos Perú”. En 









Fuente: Elaboración propia 
 
El gráfico en mención es una representación en la que se observa un domo alrededor del bosque 
de piedras en la meseta de Marcahuasi en el trascurso de la noche, iluminado de un fantástico 
cielo estrellado, buscamos generar la percepción de tranquilidad, naturaleza y confort. 
Por último, el slogan que se propone para acompañar al nombre y al logo del negocio es “Vive 
la experiencia”, debido a que lo que queremos vender no es el alojamiento propiamente dicho 
sino la experiencia de interactuar directamente con la naturaleza, sin perder el confort, 
apreciando el maravilloso paisaje que presenta Marcahuasi desde que llegas al destino. 
 
 Servicios ligados al producto (posventa, garantías, etc.)  
La garantía que brinda este negocio, es que posteriormente al pago de su estadía, el huésped 
recibirá un correo de confirmación de su reserva, desde ese momento empieza el servicio que 
le ofrecemos, así como una atención personalizada con todo aquello que requiera por parte de 
nuestro personal altamente capacitado y preparado para ofrecer un servicio de calidad durante 
ILUSTRACIÓN N° 2: LOGO ECO DOMOS PERÚ 
  





toda su alojamiento con el objetivo de fidelizar al cliente y pueda recomendar nuestro servicio 
con su entorno. 
 
2.3.2. Estrategia de precio  
 Políticas de precio (fijación de precios de exclusión; o de penetración; o de alineación; o 
psicológicos)  
De acuerdo al tipo de servicios que brinda el negocio, los precios fijados son los siguientes: 
 
TABLA N° 5: PAQUETE ECO DOMOS PERÚ 
Fuente: Elaboración propia 
 
TABLA N° 6: TARIFAS SEGÚN TIPO DE TURISTA 
TIPO DE TURISTA TARIFA DÓLARES (por noche/persona) 
Nacional/Extranjero $25 
Niños* $15 
Fuente: Elaboración propia 
*Niños menores de 5 años no pagan su estadía, niños de 5 a 11 años pagan $15 por noche y 
aquellos de 12 años en adelante pagan la tarifa de adulto $25. 
La atención a los huéspedes será las 24 horas del día.   
 
 Políticas de reducción comercial (condiciones de descuentos, bonificaciones y/o devolución) 
Los descuentos se aplicarán a grupos mayores de 3 personas, así como también a los clientes 






$ 25 por 1 noche/persona en habitación matrimonial o cuádruple + 
desayunos. 
  





 Condiciones de pago y de crédito  
Los pagos se pueden realizar en efectivo, transferencias o mediante tarjetas de crédito o débito. 
Si en caso el pago se realiza mediante tarjeta de crédito o débito, esta deberá presentarse al 
momento de llegar al hospedaje, todo ello para evitar algún tipo de fraude. 
 
2.3.3. Estrategia de plaza  
 
 Cobertura (n° puntos de venta y su ubicación) 
El HOTEL ECO DOMOS PERÚ tendrá una única sede que estará ubicado en la laguna de Cachu 
Cachu, ubicada en la meseta de Marcahuasi, distrito de San Pedro de Casta, provincia Huarochirí, 





 Canales de distribución (directo, corto o largo en función de la cantidad de intermediarios)  
CANALES DIRECTOS 
Se utilizará una página web, así como también las redes sociales (Facebook, Instagram, YouTube) 
como principal medio de promoción de nuestro hospedaje. Por este medio se llegará más rápido 








Fuente: Página web Eco Domos Perú 
ILUSTRACIÓN N° 3: PÁGINA WEB ECO DOMOS PERÚ 
  





























Fuente: Página de Instagram Eco Domos Perú 
 
 
ILUSTRACIÓN N° 4: PÁGINA DE FACEBOOK DE ECO DOMOS PERÚ 
ILUSTRACIÓN N° 5: PÁGINA DE INSTAGRAM ECO DOMOS PERÚ 
  






Utilizaremos pocos canales indirectos en la cual existirá un intermediario entre el turista y el 
establecimiento hotelero. Ingresaremos a plataformas como Tripadvisor, Booking, Expedia, para 
poder llegar de una manera más rápida a nuestros futuros clientes.  
Asimismo, la publicidad boca a boca será una cadena de comercialización indirecta ya que serán 






2.3.4. Estrategia de promoción  
 
 Publicidad (medios y soportes)  
Para dar a conocer nuestra empresa y los servicios que ofrecemos, utilizaremos los siguientes 
recursos: 
 
 Crearemos una página web, en la cual se reflejará la filosofía de la empresa, quienes 
somos, encontrarán diversas imágenes, así como la descripción de los servicios que 
ofrecemos, el contacto de la empresa, como realizar una reserva, entre otros. 
 Tener buena presencia en redes sociales (Facebook, Instagram). 
 Aprovecharemos al máximo las bondades del Marketing móvil. 
 Motivar al cliente para que dejen comentarios acerca de nuestro servicio. 
 Fidelizar al cliente a través de mensajes personalizados en sus correos electrónicos. 
 
 Fuerza de ventas (propia o por terceros, participación en ferias, encuestas, argumentos de 
venta, ventas telefónicas, etc.)  
Eco Domos Perú tendrá como socio estratégico a las agencias tours operadoras de lima. 









 Promoción de ventas (tácticas de venta: pruebas, distribución de muestras, cupones, 
bonificaciones, descuentos, animaciones, etc.)  
Las estrategias para reconocer la marca y ganar más clientes: 
o Sorteos en redes sociales: Mediante aplicaciones como Facebook e Instagram, se llevara 
a cabo mensualmente sorteos, donde el ganador tendrá una estadía gratuita de 1 noche 
en nuestro hospedaje, cumpliendo ciertas condiciones, por ejemplo, etiquetar 
mínimamente a dos personas y seguirnos en nuestra página para seguir acumulando 
seguidores. Se realizaran estos sorteos para que las personas puedan reconocer e 
interactuar con la marca del emprendimiento. 
 
o Si nuestro huésped tuvo una estadía placentera y quedo completamente fascinado con 
el servicio, es posible que deje buenos comentarios del hospedaje en las redes sociales 
de la empresa o en páginas de puntuación y recomendación como Tripadvisor y otras 
afines. 
 
o Publicidad en redes sociales: utilizaremos medios audiovisuales, como por ejemplo el 
videomarketing, presentaremos la magnífica experiencia que podrá tener nuestro 
huésped potencial si elige alojarse con nosotros. 
 
o Utilizaremos la herramienta Publicity, la cual consiste en información generada por 
nuestra empresa y difundida por un medio de comunicación, libre y gratuitamente. 
 
 Relaciones públicas (eventos, patrocinios, prensa, etc.)  














 Mailing o E-mailing  
Utilizaremos el mailing o correo electrónico de manera personal o colectiva para exhibir 
nuestros servicios, promociones y descuentos especiales a nuestros clientes. También se usará 
para confirmar su reserva y conocer cuando el huésped realizó su check out, de esa forma 






















ILUSTRACIÓN N° 6: PÁGINA WEB DE ECO DOMOS PERÚ 
  





















Fuente: Página web de Eco Domos Perú 
 
2.4. Presupuesto del plan de mercadotecnia  
2.4.1. Gastos de publicidad y promoción  
 
TABLA N° 7: PRESUPUESTO PLAN DE MERCADOTECNIA 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
PRESUPUESTO DEL PLAN DE MERCADOTECNIA PRECIO (DÓLARES) 
Gastos de publicidad y promoción (Página web, Facebook, 




ILUSTRACIÓN N° 7: PÁGINA WEB DE ECO DOMOS PERÚ 
  






2.5 Cadena De Valor 
 
Según Porter, lo que se quiere verificar con la cadena de valor de una empresa es que los 
ingresos totales sean mayores que los costos totales empleados en el desarrollo del producto o 
servicio, brindados a sus consumidores. 
 























GRÁFICO N°  12: CADENA DE VALOR 
  





3. CAPÍTULO TRES – GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
3.1. Gerencia 
3.1.1. Planeamiento estratégico 
 
 Idea del negocio 
Actualmente las personas tienen un ritmo de vida demasiado agitado, por consiguiente, buscan 
lugares donde puedan escapar y desconectarse de su rutina, de ahí nace la idea del proyecto, 
querer crear un hospedaje innovador, ecológico y con un contacto total con la naturaleza, donde 
las personas puedan disfrutar de una experiencia innovadora y eco amigable junto a la 
naturaleza. 
El nombre de nuestro hospedaje se eligió en base a la encuesta que realizamos y el nombre que 
tuvo mayor voto fue “Eco Domos Perú”, por ende, quedo como el nombre del negocio. El 
hospedaje en mención estará situado en la laguna Cachu Cachu, ubicado en la meseta de 
Marcahuasi, distrito de San Pedro de Casta, provincia de Huarochirí, departamento de Lima.  
El hotel en mención tendrá un enfoque astronómico, místico y ecológico, que consta de 4 domos 
habitacionales y 1 domo principal que se utilizará de lobby, restaurante y sala de estar. Por 
último, se ofrecerán servicios adicionales como tours de astronomía, astrofotografía y 
artesanías, cada uno de ellos a cargo de personal calificado. 
 
 Visión, misión, valores y objetivos de la empresa 
 
VISIÓN 
Posicionarnos como líderes del mercado en hospedajes innovadores y ecoamigables, mejorando 
la experiencia de nuestros clientes. 
 
MISIÓN 
Somos un hospedaje ecoamigable de tipo domo ubicado en la meseta de Marcahuasi que ofrece 
confort y una experiencia innovadora en contacto con la naturaleza. 
 
VALORES 
 Innovación: identificar nuevas necesidades y encontrar oportunidades en un mercado 
dinámico y cambiante. 
 Hospitalidad: ofrecer un servicio de calidad a nuestros clientes de una manera cercana. 
Trabajando en equipo y responsabilizándonos de nuestros actos. Cada cliente tiene unas 
necesidades diferentes y todos los miembros de nuestro equipo están preparados para 
dar lo mejor de sí mismos con el fin de satisfacerlas. 
  





 Responsabilidad medioambiental: somos conscientes de la importancia de minimizar la 
huella ecológica, la misma que nos lleva a ir implementando medidas y hábitos 
orientados a la sostenibilidad del hospedaje año tras año. 
 
OBJETIVOS DE LA EMPRESA 
• Ofrecer a nuestros huéspedes una experiencia única e innovadora de un hospedaje eco 
amigable que ofrezca confort  y permita estar en contacto con la naturaleza. 
• Satisfacer constantemente las necesidades y requerimientos de nuestros clientes con un 
servicio de calidad por parte de nuestro personal altamente capacitado.  
• Inculcar a nuestros huéspedes el respeto y preservación del medio ambiente en nuestras 
instalaciones y sus alrededores. 
• Lograr el retorno de la inversión inicial de la empresa en un plazo no mayor a 5 años.  
 
 Estrategia Genérica 
De acuerdo con Michael Porter, el tipo de estrategia que se considera para Eco Domos Perú es 
la Estrategia de Enfoque de mejor valor, debido a que el nicho de mercado es grande, rentable 
y crece constantemente, además de la baja competencia que posee el negocio. Se considera 
también esta estrategia, por la oportunidad de elegir un nicho atractivamente competitivo en la 
gran variedad de segmentos y nichos que existen en el mercado. 
 
 Análisis interno: Matriz EFI (de la empresa) y Cadena de Valor 
 
Matriz de evaluación de factores internos (EFI) 
TABLA N° 8: FACTORES INTERNOS CLAVE 
FACTORES INTERNOS CLAVE PONDERACIÓN CLASIFICACIÓN PUNTUACIONES 
PONDERADAS 
FORTALEZAS 
1. Propuesta innovadora. 0.14 4 0.56 
2. Construcción del 
establecimiento con 
materiales ecológicos. 
0.10 3 0.3 
3. Trabajar con personal de 
la comunidad. 
0.12 4 0.48 
4. Instalaciones óptimas.   0.06 4 0.24 
5 Servicios de alojamiento, 
alimentos y bebidas 
eficientes basados en 
estándares de calidad. 
0.08 4 0.32 
  





Fuente: Elaboración propia (Conceptos de Administración Estratégica, Fred R. David, 2008) 
 
De acuerdo a los resultados de la Matriz EFI, nuestra puntuación ponderada total de es de 3.32, 
esto indica que nuestra empresa utiliza las fortalezas a su favor y minimiza los posibles efectos 
negativos de las debilidades que se presenten.  
 
 Análisis externo: análisis de factores micro del entorno (5 fuerzas de Porter) y análisis 
de factores macro del entorno (PEST) 
 
Matriz de Evaluación de Factores Externos (EFE) 
TABLA N° 9: FACTORES EXTERNOS CLAVE 
 
DEBILIDADES 
1. Contrato personal sin nivel 
idóneo.  
0.10 3 0.3 
2. Falta de organización de la 
comunidad. 
0.08 4 0.32 
3. Falta de puesta de valor. 0.06 4 0.24 
4. Inversión alta para 
instalación de domos. 
0.12 4 0.48 
 5. Somos aún desconocidos 
por parte de nuestro 
entorno, aun no contamos 
con una cartera de clientes 
ni de proveedores. 
0.14 4 0.56 
TOTAL 1.00  3.32 




1. Variedad de atractivos turísticos 
en el destino. 
0.12 4 0.48 
2. Ventajas geográficas y 
comparativas con el turismo 
astronómico y místico. 
0.06 4 0.24 
3. Ofrecer puestos de trabajo a la 
comunidad. 
0.08 4 0.32 
4. Las personas que buscan más 
lugares para desconectarse de la 
rutina y están dispuestos a pagar por 
él. 
0.14 4 0.56 
5. Nuevos socios estratégicos para el 
crecimiento del negocio. 
0.10 3 0.3 
AMENAZAS 
  





Fuente: Elaboración propia (Conceptos de Administración Estratégica, Fred R. David, 2008) 
 
De acuerdo a los resultados de la Matriz EFE, nuestra puntuación ponderada total de es de 3.24, 
e indica que nuestra empresa utiliza las oportunidades de la manera adecuada y minimiza los 












Fuente: Página web: https://analisismeibiza.wordpress.com/2015/12/28/las-5-fuerzas-
competitivas/ 
 
1. Poder negociador de los clientes: este ítem es de gran importancia para Eco Domos 
Perú, debido a que nuestro hospedaje busca la satisfacción de las necesidades y gustos 
de cada huésped. 
2. Rivalidad entre empresas: no existe una competencia directa con nuestro hospedaje, 
ya que seremos pioneros en colocar un hospedaje en la meseta de Marcahuasi. 
3. Amenaza de competidores potenciales: cada año aparecen más hoteles con enfoque 
ecológico, por ende, son nuestra competencia a la hora que las personas eligen una 
1. Aparición de nuevos competidores 
con precios más atractivos o 
infraestructuras más modernas. 
0.14 4 0.56 
2. Dificultad de acceso de crédito 
dado el alto volumen de inversión en 
el negocio. 
0.10 3 0.3 
3. Catástrofes naturales. 0.08 3 0.24 
4. El alto nivel de delincuencia que 
existe actualmente. 
0.06 4 0.24 
5. Competencia desleal por 
establecimientos no categorizados. 
0.12 4 0.48 
TOTAL 1.00  3.24 
GRÁFICO N° 13: 5 FUERZAS DE PORTER 
  





opción de hospedaje ecoamigables, por consecuencia, nos diferenciaremos por nuestro 
servicio que tendrá como motivación principal superar las expectativas del cliente.  
4. Poder negociador de los proveedores: al ser una empresa nueva, tendremos que crear 
un listado de proveedores que puedan satisfacer nuestras necesidades, al mismo 
tiempo, proponer alguna alianza de exclusividad para solo usar sus productos y al mismo 
tiempo promocionarlos.  
5. Productos sustitutivos: existen distintas opciones que pueden sustituir nuestro 
producto, tales como los apartamentos, los campings, los bungalows o cabañas. Es 
inevitable afirmar que la combinación calidad–precio es un factor vital a tener en cuenta 
ya que el efecto sustitución será mayor cuanto más interesante sea esta relación. 
 
ANÁLISIS DE FACTORES MACRO DEL ENTORNO (PEST) 
 Análisis Político: La crisis política que se vivió en 2019 tuvo como resultado la inhibición 
de la inversión pública. El Estado peruano no funciona como unidad según la 
Constitución, sino que se ha convertido en una división de poderes donde reina todo 
tipo de corrupción, desunión y mala organización entre los poderes de Estado. La 
relección de autoridades del parlamento cuyas leyes se espera que ayuden a fortalecer 
el crecimiento del Perú.   
 
 Análisis Económico: El Perú está generando mayor cantidad de divisas debido a la 
actividad turística alrededor del país de acuerdo a MINCETUR con un crecimiento de 8% 
entre el 2015 y 2017. La inflación anual se encuentra estable y ubicado dentro del rango 
del 1% al 3% según el BCR. La recaudación tributaria del país creció un 3.7% debido a 
que en 2019 hubo ingresos de más de 110 millones de soles. La Ministra de Economía y 
Finanzas, María Antonieta Alva, informó que el Perú ha sentado las bases para su 
competitividad y crecimiento potencial al 5% (sin riesgo inflacionario, pues actualmente 
es 3.5%). El gobierno fue incapaz de hacer que la inversión pública creciera como se 
tenía previsto. Otros sectores como pesca y minería tuvieron bajos resultados debido a 
las huelgas y factores naturales respectivamente.  
 
 Análisis Social: El estilo de vida de los turistas que llegan a Perú, según MINCETUR, son 
personas en su mayoría solteras y/o sin hijos que les gusta la aventura, la naturaleza, la 
pluriculturalidad y llegan por vacaciones. Muchos de ellos vienen de visita por primera 
vez.  Además, visitan mucho más el Perú que otros países. Suelen gastar un promedio 
de $1200 en su estadía (entre 5 a 10 días aprox.)  en el país. 
 
 Análisis Tecnológico: En esta era digital donde la tecnología va creciendo 
constantemente, el uso de redes sociales y plataformas de viaje son fundamentales para 
el crecimiento y expansión de la empresa. Los turistas adquieren información de las 
publicaciones y comentarios en redes sociales acerca del destino que quieren visitar y 
toman una decisión. También se dejan guiar de la opinión de amigos y sobre todo usan 
  





plataformas digitales de reservas como Booking, Expedia, Airbnb, TripAdvisor para que 
su estadía sea más placentera y sin preocupaciones. 
 
3.2. Organización 
3.2.1. Descripción del negocio 
 
 Nombre o razón social 
La razón social de la empresa esta denominada como ECO DOMOS PERÚ EMPRESA 
INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA E.I.R.L. 
 
 Actividad económica o codificación internacional (CIIU) 
Según el INEI, la actividad económica de la empresa se encuentra ubicada en la “sección I: 
Actividades de Alojamiento y Servicio de Comidas”, el cual considera la División 55 para 
actividades de alojamiento, específicamente en estancias cortas (Grupo 551, Clase 5510), y las 
Actividades de servicio de comidas y bebidas en la División 56, que comprende las actividades 
de servicio de comidas y bebidas preparadas para su consumo inmediato. 
 
 Localización (dirección, teléfono, e-mail, web) 
-DIRECCIÓN: AV. ARENALES 1235 
https://www.adondevivir.com/propiedades/se-alquila-oficinas-en-lince-av-arenales-1235-
56719759.html 



















3.2.2. Aspectos legales 
 
 Forma jurídica empresarial 
Se adjudicará la forma jurídica de Empresa Individual De Responsabilidad Limitada E.I.R.L., 
constituida por un único dueño, el patrimonio de la empresa es distinto al patrimonio de su 
titular. Este tipo de empresa es ideal para aquellas personas que no deseen tener socios. Se 
constituye para el desarrollo de cualquier tipo de actividad económica. El capital de la empresa 
está constituido por los bienes que aporte mediante una declaración jurada, o también 
aportando dinero en efectivo. La responsabilidad de la empresa está limitada a su patrimonio. 
Cabe resaltar que el dueño o titular de la empresa no responde personalmente por las 
obligaciones de la empresa. 
 
 Licencias, registro de marca, autorizaciones municipales, regionales, sectoriales y otros 
requisitos aplicables al negocio. 
Según el Reglamento de Establecimientos de Hospedaje (del Decreto Supremo N° 001-2015-
MINCETUR), los requisitos para el inicio de actividades son las siguientes: 
-Inscribirse en el Registro Único de Contribuyentes (RUC). 
-Contar con Licencia de Funcionamiento. 
-Presentar la Declaración Jurada del cumplimiento de requisitos mínimos y expedir la constancia 
de cumplimiento de requisitos mínimos aprobado por el Órgano Competente. 
-Expedir el Certificado de Clasificación y/o Categorización del negocio aprobado por el 
Viceministerio de Turismo. 
-Cumplir con las condiciones de infraestructura, equipamiento necesario y el buen servicio por 
parte del negocio hacia los huéspedes. 
-Actualizar la información para la vigencia de la Constancia, si existe modificación de los datos 
contenidos en la Declaración Jurada de cumplimiento de requisitos mínimos y presentar un 
nueva Declaración Jurada. 
 
 Régimen laboral y modalidad de contratación 
 
RÉGIMEN LABORAL DE LA MICRO Y PEQUEÑA EMPRESA: 
El Régimen Laboral de las MYPES se aplica a todos los trabajadores sujetos al régimen laboral de 
la actividad privada, que brinden servicios en las Micro y Pequeñas Empresas, así como también 
a sus conductores y empleadores. 
Cabe señalar, que no están incluidos en el ámbito de aplicación laboral los trabajadores sujetos 
al régimen laboral común, que cesen después de la entrada en vigencia del Decreto Legislativo 
  





N° 1086 y sean inmediatamente contratados por el mismo empleador, salvo que haya 
transcurrido un (1) año desde el cese. 
Podemos decir que el Régimen Laboral Especial fue creado y dirigido para fomentar la 
formalización y desarrollo de las Micro y Pequeñas Empresas, mejorando los derechos de 
naturaleza laboral de los trabajadores. 
 
BENEFICIOS LABORALES COMUNES DE LOS TRABAJADORES DE LAS MICRO Y PEQUEÑAS 
EMPRESAS 
Remuneración 
Los trabajadores del régimen MYPE, tienen derecho a percibir por lo menos la remuneración 
mínima vital (actualmente, S/. 930.00), de conformidad con la Constitución y demás normas 
vigentes. 
 
Jornada de trabajo, horario de trabajo y trabajo en sobretiempo 
Los trabajadores del régimen MYPE cuentan con la jornada de trabajo de ocho (08) horas diarias 
o cuarenta y ocho (48) semanales, del mismo modo que el régimen laboral común. 
 
Descanso semanal obligatorio 
Los trabajadores del régimen MYPE tienen derecho al descanso semanal obligatorio y el 




Los trabajadores de las MYPE que cumplan el récord establecido en el artículo 10 del Decreto 
Legislativo Nº 713, Ley de consolidación de descansos remunerados de los trabajadores sujetos 
al régimen laboral de la actividad privada, tendrán derecho como mínimo a quince (15) días 
calendario de descanso por cada año completo de servicios. 
 
Seguridad Social en Salud 
 Microempresa: Los trabajadores de las microempresas deben ser afiliados, como 
mínimo, al Sistema Integral del Salud (SIS), el cual tiene cobertura en determinadas 
prestaciones médicas y algunos gastos. 
 Pequeña empresa: Los Los trabajadores de las pequeñas empresas son afiliados 









Indemnización por despido injustificado 
 Microempresa: Los trabajadores de la microempresa tienen como indemnización por 
despido injustificado el importe equivalente a diez (10) remuneraciones diarias por cada 
año completo de servicios con un máximo de noventa (90) remuneraciones diarias. 
 Pequeña empresa: Por otro lado, los trabajadores de las pequeñas empresas tienen 
como indemnización por despido injustificado el importe equivalente a veinte (20) 
remuneraciones diarias por cada año completo de servicios con un máximo de ciento 
veinte (120) remuneraciones diarias. 
 
Sistema de Pensiones 
Se instituyo el Sistema de Pensiones Sociales para los trabajadores de las microempresas, con la 
finalidad principal de ofrecer pensiones con las características similares al de la modalidad de 
renta vitalicia familiar del SPP. 
Cabe resaltar que este régimen es excluyente del SNP y SPP, por lo tanto solo podrán afiliarse a 
este nuevo sistema los trabajadores que no se encuentren afiliados a ningún sistema 
pensionario o que se encuentren en alguno de los sistemas pensionarios vigentes, esto es, AFP 
u ONP. 
A pesar de ello, es necesario mencionar que el Sistema de Pensiones Sociales aún no se 
encuentra en funcionamiento; por ende, en la práctica, al igual que los trabajadores de la 
pequeña empresa, los trabajadores de la microempresa deben optar por afiliarse al SNP o SPP. 
 
 Régimen tributario 
El Régimen MYPE Tributario, está dirigido a las Micro y Pequeñas empresas (Persona Natural o 
Jurídica), que generen rentas de Tercera Categoría y cuyos ingresos netos no superen 1700 UIT 
en el año. 
Ventajas que ofrece el Régimen MYPE Tributario: 
 Pueden realizar cualquier actividad económica. 
 Pueden emitir cualquier tipo de comprobante de pago. 
 Utiliza contabilidad sencilla, se lleva el Registro de ventas, Registro de compras y el Libro 
Diario de formato simplificado (hasta 300 UIT) 
 El monto del impuesto a pagar es de acuerdo a la ganancia obtenida. 












3.2.3. Estructura del negocio 
 Organigrama y descripción de funciones 
 













Fuente: Elaboración propia 
 
             Los cuadros con color rojo, corresponden a servicios terciarizados.  
 
TABLA N° 10: DESCRIPCIÓN DE LOS PUESTOS DE TRABAJO 
PUESTOS FUNCIONES PRINCIPALES 
GERENTE  Desarrollar políticas corporativas y formular el plan 
estratégico. 
 Definir y gestionar la estrategia comercial. 
 Gestionar alianzas estratégicas. 
 Gestionar relaciones públicas con las empresas de servicio 
turístico, analizar y tomar decisiones sobre las tarifas y 
ocupación de los hoteles. 
ADMINISTRADOR   Administrar de manera óptima todas las áreas del hotel. 
 Realizar el reporte de producción diaria. 
 Asistir inquietudes, quejas y reclamos de los huéspedes que no 
puedan ser atendido en primera instancia por el recepcionista. 
RECEPCIONISTA  Realizar procesos de check-in y check-out a los futuros 
huéspedes. 
 Atender quejas y reclamos de los huéspedes, aplicando 
decisiones según políticas del hotel. 































HOUSEKEEPING  Limpiar las habitaciones. 
 Entregar el reporte de habitaciones al finalizar de turno. 
 Reportar los trabajos de mantenimiento que estén pendientes 
de atención.  
COCINERO  Preparar desayunos, almuerzos y cenas gourmet. 
 Preparar el menú del personal. 
 Preparar pedidos del comedor. 
MOZO  Atender a los comensales que recurren al comedor. 
 Apoyar al cocinero y reponer las bandejas del comedor. 
 Limpiar el comedor y lavandería de la cocina. 
GUÍAS   Recepción de los visitantes nacionales y extranjeros. 
 Ofrecer servicios de acompañamiento y asistencia a turistas, 
así como diseñar itinerarios turísticos. 
 Recepción de los visitantes nacionales y extranjeros. 
 Acompañamiento de turistas. 
 Ejecución puntual del programa de actividades. 
ASESOR LEGAL 
(servicios terciados) 
 Asesora en la constitución, gestión y disolución de cualquier 
tipo de sociedad mercantil o civil, y al igual, en la elaboración 
de actas de asamblea. 
 Defiende los intereses de la compañía en todo tipo de 
procedimientos judiciales. 
 Resuelve los problemas legales relacionados con la empresa, 
sus contratos, convenios y normas. 
 Orienta en materia fiscal y administrativa. 
 Interviene en todo tipo de negociaciones laborales. 
 Aconseja en materia de derecho empresarial. 
ASESOR CONTABLE 
(servicios terciados) 
 Asesorar al hotel en materia financiera. 
 Revisar los libros contables de los clientes. 
 Analizar las ganancias y los gastos. 
 Elaborar el balance de los libros financieros. 
 Redactar informes sobre el estado financiero de sus clientes. 
 Manejar registros, sistemas y presupuestos financieros. 
MANTENIMIENTO 
(servicios terciados) 
 Experiencia en mantenimiento de domos. 
Fuente: Elaboración propia 
 
 Cuadro de asignación de personal 
 
TABLA N° 11: CUADRO DE ASIGNACIÓN DE PERSONAL 
CARGO CANTIDAD 
SITUACIÓN DEL CARGO NIVEL DE 
INSTRUCCIÓN Permanente Provisional 
Gerente 1 X  Profesional 
Asesor Legal 1  X Profesional 
Administrador 1 X  Profesional 
Asesor Contable  1  X Profesional 
Recepcionista 1 X  Profesional 
  





Housekeeping 1 X  Técnico 
Mantenimiento 1  X Técnico 
Guía 2 X  Técnico 
Cocinero 1 X  Técnico 
Mozo 1 X  Técnico 
TOTAL 11 7 3  
Fuente: Elaboración propia 
 
3.3. Desarrollo del negocio 
3.3.1. Producción 
 
 Ficha técnica del producto 
DATOS GENERALES 
TABLA N° 12: FICHA TÉCNICA DEL PRODUCTO 
Razón Social ECO DOMOS PERÚ E.I.R.L. 
Nombre Comercial ECO DOMOS PERÚ 
Dirección de la oficina Av. Arenales 1235 – Lince 
Teléfono 994965647 
Página Web Ecodomosperu.pe 
E-mail reservas.ecodomosperu@gmail.com 
Observaciones 
El establecimiento de hospedaje tipo domo está ubicado en la 
meseta de Marcahuasi a lado de la Laguna Cachu Cachu, 
distrito de San Pedro de Casta, provincia Huarochirí, 
departamento de Lima. 
Fuente: Elaboración propia 
 
SERVICIOS BÁSICOS Y SERVICIOS GENERALES 
TABLA N° 13: SERVICIOS BÁSICOS Y GENERALES DE LA EMPRESA 
Servicio de agua Agua potable filtrada y purificada 
Servicio de electricidad Paneles solares  
Departamentos Recepción y Lobby /Alimentos y Bebidas 
Servicios adicionales 
Guiado, talleres adicionales de astronomía, astrofotografía y 
gastronomía 
Fuente: Elaboración propia 
  







TABLA N° 14: NÚMERO DE HABITACIONES DE LA EMPRESA 
Número de habitaciones 4 habitaciones  
Tipo de habitaciones 
2 habitaciones matrimoniales y 2 
habitaciones cuádruples 
Total de camas 6 camas 
Tamaño de habitaciones 
Habitación matrimonial: 21 m2 
Habitación cuádruple: 55 m2 
Fuente: Elaboración propia 
 
















GRÁFICO N° 15: PROCESO DE PRODUCCIÓN 
  






PAQUETE N° 1 
Código: EDP 01 
Paginación de 
Procedimiento  
Hoja 1 de 3 
Versión: 1 Fecha: 23/01/2020 
Revisado por: 
Carlos Cuevas Grados  
Aprobado por: 
Ingrid Reyes Fernández 
 
1. OBJETO: Explicar la primera opción de compra del paquete turístico rumbo a las 
instalaciones de Eco Domos Perú. 
 
2. ALCANCE: En este proceso interviene el huésped, los canales de ventas y el hotel. 
 
3.NORMATIVA APLICABLE: El Decreto Supremo N° 001-2015-MINCETUR, del Reglamento de 
Establecimientos de Hospedaje, menciona acerca de promover, orientar y regular la actividad 
turística para impulsar el desarrollo sostenible y el cuidado del medio ambiente, para que los 
turistas tomen conciencia al realizar sus actividades en el destino visitado.   
 
4.DESCRIPCIÓN DEL PROCESO:   
A continuación se explica, el paso a paso de adquirir el Paquete N° 1   
  
4.1. Actividad 1: El huésped arriba al hotel     
4.2. Actividad 2: Bienvenida según protocolo     
4.3. Actividad 3: Verificar reserva     
4.4. Actividad 4: Confirmar reserva     
4.5. Actividad 5: Firma registro de ingreso     
4.6. Actividad 6: Informar al huésped sobre servicios adicionales  


























































La empresa se rige de acuerdo a los siguientes indicadores: 
 Ocupabilidad diaria, mensual y anual (temporadas altas y bajas) 
 Ingresos por servicios adicionales  
 Ambientales (consumo de agua, energía, residuos, contaminación, higiene y 
seguridad) 
  





 Dimensión de la producción (capacidad instalada y utilizada) 
Para hallar la capacidad instalada, primero debemos hallar la capacidad diseñada, y se realiza 
de la siguiente manera: 











Matrimonial 2 2 4 1460 
Cuádruple 2 4 8 2920 
TOTAL  4380 
Fuente: Elaboración propia 
La capacidad diseñada ofrecerá 4380 servicios de hospedaje al año. 
Por último, la capacidad utilizada se hallará en base a la cantidad de semanas promedio en el 
año (52), trabajando los 7 días de la semana, eliminando algunos días festivos (según el diario 
Perú21) del año 2020: 
 Enero: Miércoles 1 de enero (Año Nuevo) 
 Junio: Lunes 29 de junio (Día de San Pedro y San Pablo) 
 Agosto: Domingo 30 de agosto (Santa Rosa de Lima) 
 Noviembre: 1 de noviembre (Día de todos los Santos) 
 Diciembre: 8 (Inmaculada Concepción), 24 y 25 (Navidad), y 31 de diciembre (Vísperas 
de Año Nuevo)  
En total son 8 días festivos que la empresa no registrará ingresos. 
 
Por lo tanto, la capacidad utilizada se calcula de esta manera: 
 52 semanas x 7 noches – 8 días festivos = 356 noches 
La capacidad por habitación matrimonial es de 2 personas, en un total de 2 habitaciones (por 
noche), entonces: 
 4 personas/noche x 356 noches = 1424 personas 
En tanto, la capacidad por habitación cuádruple es de 4 personas, en un total de 2 habitaciones 
(por noche), entonces:  
  





 8 personas/noche x 356 noches = 2848 personas 
La capacidad utilizada es de 4272 personas 
 
TABLA N° 16: DIMENSIÓN EN AÑOS DE LA PRODUCCIÓN DEL HOTEL 
Años Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Capacidad 
utilizada 
4272 4272 4272 4272 4272 
Ocupación 
proyectada 




2990 3418 3845 4272 4272 
Fuente: Elaboración propia 
 
 Programa de servicio (anual y mensual, según demanda) 
Nuestra Demanda fue calculada de la siguiente manera: 
De acuerdo a la investigación de mercado realizada por la empresa KORM Consultores Asociados 





Fuente: Elaboración propia 
 
Como se puede apreciar esta tabla muestra el número de visitantes tanto nacionales como 
internacionales que llegaron a la Meseta de Marcahuasi entre los años 2011 y 2019. Teniendo 
como consideración que la implantación de este proyecto se dará en una coyuntura post covid, 
consideramos nuestra demanda como el promedio de visitantes nacionales e internacionales 
que visitan la Meseta de Marcahuasi en los últimos 9 años. 
 
TABLA N° 17: PROMEDIO DE VISITANTES A MARCAHUASI EN LOS ULTIMOS 9 AÑOS 
KORM 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Visitantes Nacionales 8806 9177 9639 10133 10637 11144 11653 12163 12163
Visitantes Internacionales 129 137 146 154 163 172 180 189 189
TOTAL 8935 9314 9785 10287 10800 11316 11833 12352 12352
  




















Fuente: Elaboración propia 
 
Una vez que hallamos la demanda de 10774 personas que visitan la Meseta de Marcahuasi, la 
tomamos para proyectar nuestra futura demanda en los siguientes 5 años, utilizando como 
factor de crecimiento el 0.30%, del resultado de la resta del PBI del Perú al año 2019 con la 








Fuente: Elaboración propia 
TABLA N° 18: PROYECCIÓN DE PERSONAS EN DOMOS ANUAL 
TABLA N° 19: FACTOR DE CRECIMIENTO 
TABLA N° 20: CAPACIDAD DE PERSONAS EN DOMOS EN 5 AÑOS 
Proyeccion de demanda x DOMOS
FACTOR DE CRECIMIENTO 0.3%
Anual Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 SUBTOTAL
Domo 1 2400 2407 2414 2422 2429 12072
Domo 2 2500 2508 2515 2523 2530 12575
Domo 3 4200 4213 4225 4238 4251 21126
Domo 4 1674 1679 1684 1689 1694 8420
TOTAL 10774 10806 10839 10871 10904.0 54194














En la siguiente tabla, podemos observar la proyección de demanda de huéspedes en 5 años. En 
el primer año tenemos un total de 10774 personas, en el segundo año a 10806 personas, en el 
tercer año a 10839 personas, en el cuarto año a 10871 personas y en el quinto año a 10904 
personas. Para ello hemos utilizado como factor de crecimiento el 0.30%, del resultado de la 
resta del PBI del Perú al año 2019 con la Inflación del Perú al 2019. 
 
 Horario de funcionamiento 
Horario de atención: 24 horas 
Desayuno: 06:00 – 10:00 
Guiado y talleres alternativos: Previa coordinación con los huéspedes. 
 
3.3.2. Requerimientos  
 Personal (horario y remuneración) 








Profesional S/ 2000 




Profesional S/ 1500 
Asesor Contable  Outsourcing Profesional S/ 350 
Recepcionista 12 horas Profesional S/ 930 
Housekeeping 8 horas Técnico S/ 930 
Mantenimiento Outsourcing Técnico S/ 1500 
Guía 1 8 horas Técnico S/930  
Guía 2 8 horas Técnico S/930 
Cocinero 12 horas Técnico S/930 
Mozo 8 horas Técnico S/930 
TOTAL   S/11 330 









 Máquinas, equipos y mobiliarios (industriales y de oficina)  
 
TABLA N° 22: EQUIPAMIENTO DE RECEPCIÓN 



















FRENTE 179 CM, 
FONDO 80 CM, 
ALTURA 116 CM 













RYZEN™ 3 3200U 
-GRÁFICOS AMD 
RADEON™ VEGA 3 
-MEMORIA 8 GB 
DDR4-2400 SDRAM 
-DISCO DURO SSD 






TRES DE LOS LADOS 
2 1800 3600 
  





FHD IPS ZBD DE 























TAPIZADO EN TELA 
NEGRA 
-RESPALO DE MALLA 
ELÁSTICA NEGRA 

















CUATRO PATAS DE 
TUBULAR OVAL   
ESMALTADO EN 
COLOR NEGRO 









1 250 250 
  

















7.500 PÁGINAS A 
COLOR1 Y 4.500 




















-5 TONOS AL 
ESCOGER 





DEL AURICULAR POR 
NOMBRE 





- TAMAÑO 910 
× 15 × 80 
2 120 240 
  




















- MOQ 100 PIEZAS 
 
TOTAL    5350 
 
 
TABLA N° 23: EQUIPAMIENTO DE COMEDOR Y SALA DE ESTAR 










MADERA FORRADA  
-ASIENTO 
BASTIDOR CON 
CINCHA DE 80 MM. 
-RESPALDO 
BASTIDOR CON 




32 KG DE  
-BRAZOS Y PATAS 
EN MADERA VISTA 
PULIMENTADA. 







3 100 300 
  











“LAS CHOLAS”  















DE 1 SOPORTE 
2 2000 4000 









- MEDIDAS: ANCHO 
70 X LARGO 70 X 
ALTO 75CM 
- TAPA DE MADERA 
LAQUEADA 




- MEDIDAS: ANCHO 
46 X ALTO 80 X 
PROFUNDIDAD 
50CM 
- PISO AL ASIENTO 
47CM 
- ASIENTO DE 
POLIPROPILENO 
2 200 400 
  





- PATAS DE 
MADERA 
GUATAMBÚ 













5 120 600 







-FERRAND SET DE 
VASOS LONG DRINK 
CLASSIC X 6 
-CATEGORÍA: 






5 99 495 















5 99 495 





JUEGO DE VAJILLA 
20 PIEZAS 
 - MARCA: MICA 




5 70 350 
  








 -COLOR: BLANCO 
 -N° DE PIEZAS: 20 
 -NÚMERO DE 
PERSONAS: 4 








-SET DE PLATOS 
GOURMET HONDO 
X 6 PIEZAS 
























LA PUESTA DE 
MESA. 












10 A 12 TAZAS 
-ALTO: 30.5 CM 
-ANCHO: 26 CM 
1 99 99 
  
















- MARCA: MICA 
-MODELO: LED 
BASICA BOLA 
-TIPO: VELAS SIN 
AROMA 
-ALTO: 10 CM 
-ANCHO: 8 CM 
-MATERIAL: CERA 
6 15 90 
TOTAL    4278 
Fuente: Elaboración propia 
TABLA N° 24: EQUIPAMIENTO DE HABITACIONES 









-MEDIDAS: 1.66 X 
2.28 X 1.15H M 
-MATERIAL: TELA 
-COLOR: CREMA 








150 KG C/U 
-TAMAÑO DE 
COLCHÓN 
90X190 CM  
-ALTO 160 CM 
-RESISTENCIA 




MADERA DE HAYA 
4 600 2400 
  







2 CAJONES  










- MARCA ROSEN 
-MODELO ERGO T 
-LARGO (CM) 200 
-PLAZAS QUEEN 
-ALTO (CM) 23 
-ANCHO (CM) 160 
-NIVEL DE FIRMEZA 1 
2 945 1890 
COLCHÓN CAMA 







- MARCA: ROSEN 
-MODELO: ERGO T 
-NIVEL DE CONFORT: 
SUAVE 




8 450 3600 

















- N°  HILOS: 200 
5 130 650 
  






JUEGO DE SABANAS 



















- N°  HILOS: 200 
-CAMA 1.5 



























-NÚMERO DE HILOS: 
180 
4 300 1200 
CUBRECAMAS 




8 300 2400 
  







































-MEDIDAS: 70 X 50. 






- VELADORES PACK 
X2 BLANCOS 
- MELAMINA 18MM. 
COLOR: BLANCO. 
MIDE: 40 CM ANCHO 
X 35CM LARGO X 
50CM ALTO. 






- LÁMPARA DE MESA 




6 129 774 
  










-TIPO: GUÍA DE 
LUCES LED 












- ROPERO 2P 2C 
ÉBANO 
- Color  Ébano 
-Material : MDP 
- Número de puertas 
2 
-Número de cajones 
2 
4 200 800 









-ALTO: 46 CM 
-ANCHO: 55 CM 
-LARGO: 55 CM 











-ALTO (CM) 81.5 
-ANCHO (CM) 43 
-LARGO (CM) 42 
-MODELO TULIP 




8 130 1040 




20 30 600 
  















-MODELO: HC BEI 
MA 















-BASURERO 5 LT 
BLANCO 
-ALTO: 28,5 CM 
-ANCHO: 20 CM 
--MATERIAL: ACERO 
-INCLUYE: TAPA 
5 30 150 












DE HIERRO CON 
BASE DE 
HIERRO/MÁRMOL. - 
TAMAÑO: ANCHO 30 




FUENTE DE LUZ: 
E27/E26 TIPO 
BOMBILLA LED 1 PC 
DE 6 VATIOS MAX 60 
WA 












4 400 1600 
  





















-TIPO: VANITORIO + 
LAVATORIO 
-ANCHO (CM): 47 
CM 
-PROFUNDIDAD 
(CM): 78 CM 
-ALTO (CM): 90 CM 
-MATERIAL: MDP 
-COLOR: BLANCO 
4 200 800 





















VIDRIO: 5 MM 
4 900 3600 
TOTAL    27594 
Fuente: Elaboración propia 
 
TABLA N° 25: EQUIPAMIENTO PARA EXCURSIONES 
















6 260 1560 
  


























- ALCANCE: 4 500 
YARDAS 
ACERCAMIENTO: 
70 VECES + 10 DE 
ZOOM 












ALTURA Y 18,4 
METROS 
CUADRADOS DE 





TOTAL    9960 









 Materiales (insumos según demanda, herramientas y/o accesorios)  
Al ser una empresa de servicio, explicaremos detenidamente cada ingrediente que llevarían las 
























RECETA ESTANDAR DESAYUNO EDP
1/ren
PRODUCTO MERMA REND PRECIO MERC MEDIDA PESO MAS MERMA PRECIO TOTAL MEDIDA DE USO F/M costo unit CANT und COSTO
CAFÉ 0% 100% 25.00S/          Kl 1.000 15.00S/                                               gr 900 0.0167 15 gr 0.25S/  
INFUSIÓN 10% 90% 7.00S/            caja 1.111 7.78S/                                                 und 100 0.0778 1 und 0.08S/  
JUGO DE FRUTA 10% 90% 2.00S/            Kl 1.111 2.22S/                                                 und 5 0.4444 2 und 0.89S/  
EMBUTIDOS 0% 100% 2.50S/            empaquetado 1.000 2.50S/                                                 und 5 0.5000 2 und 1.00S/  
HUEVOS 0% 100% 5.00S/            Kl 1.000 5.00S/                                                 und 15 0.3333 2 und 0.67S/  
PAN 5% 95% 3.00S/            Kl 1.053 3.16S/                                                 und 25 0.1200 2 und 0.24S/  
AZÚCAR 0% 100% 2.20S/            Kl 1.000 2.20S/                                                 gr 1000 0.0022 15 gr 0.03S/  
ACEITE 0% 100% 7.00S/            Lt 1.000 7.00S/                                                 ml 1000 0.0070 15 ml 0.11S/  
SAL 0% 100% 1.20S/            kl 1.000 1.20S/                                                 gr 1000 0.0012 20 gr 0.02S/  
TOTAL MATERIA PRIMA 74 3.29S/  
TOTAL DE MATERIA PRIMA UNITARIO 1 3.29S/ 
COSTOS DEL DESAYUNO
TABLA N° 26: INSUMOS DE DESAYUNO EDP 
ILUSTRACIÓN N° 8: FORMATO 3D DOMOS 
  





























ILUSTRACIÓN N° 9: PLANO 3D REFERENCIAL - INTERIOR DE LA HABITACIÓN 
  





















Fuente: Shelter Dome 
 
 Servicios (bancarios, de seguros, tercerizaciones, etc.) 
A continuación, se observa las tasas de interés promedio en los bancos principales que hemos 


















Fuente: Elaboración propia 
 
Si la empresa requiere un préstamo a más de un año, lo más conveniente es optar por el BBVA 
debido a que tiene la menor tasa de interés anual. 
Los seguros más prescindibles con los que debe contar la empresa, según el Portal Web 
HOTELGEST son los siguientes: 
 Seguro de daños materiales, que puedan ocurrir en la empresa por algún desperfecto 
en los interiores. 
 Seguro contra robo, debido a que nadie está libre de sufrir este tipo de inconvenientes. 
 Seguro de accidentes de empleados, para la cobertura de indemnizaciones y gastos 
médicos de los trabajadores. 
 
Según el Portal Web de Recursos Humanos, RUNA, los colaboradores de la empresa deben tener 
los siguientes seguros: 
 Seguro de vida, consiste en pagar una cantidad de dinero a la aseguradora y que, en 
caso de muerte del trabajador, se le entregue ese dinero a la familia por los ingresos 
producidos. 
 Seguro de salud, para cubrir los gastos médicos de los trabajadores. 
 Seguro contra accidentes, para los trabajadores que sufran algún tipo de lesión o 
enfermedad a causa de sus labores dentro de la empresa, se les cubre económicamente 
dependiendo de la evaluación médica. 
Tasa Anual (%) a 
pequeñas empresas 
BBVA BCP SCOTIABANK INTERBANK 
Préstamos de 181 a 360 
días 
14.42 12.51 13.08 30.45 
Préstamos a más de 360 
días 
12.32 15.54 16.64 16.31 
  







3.3.3.1. Logística de abastecimiento 
 
 Proveedores y homologación de proveedores (matriz de proveedores) 
Para la elección de proveedores se hizo un estudio sobre ellos y se le puso una calificación a cada 















Utilizaremos la matriz de elección de proveedores para ponderar los criterios de selección que 
tomamos en cuenta para la elección del mejor proveedor para nuestro proyecto, esta 
ponderación se manifiesta en las calificaciones la cual está dividida a su vez en puntajes y 
valoraciones correspondientes para cada criterio. El proveedor que utilizaremos será quien 
acumule la mayor calificación en comparación con los demás proveedores evaluados. Cabe 




1 a 3 Regular
4 a 6 Bueno
7 Muy bueno
0 Muy Caro
1 a 3 Caro
4 a 6 Medio
7 Accesible
0 Malo
1 a 3 Regular
4 a 6 Bueno
7 Muy bueno
0 Malo
1 a 3 Regular
4 a 6 Bueno
7 Muy bueno
0 Malo
1 a 3 Regular
4 a 6 Bueno
7 Muy bueno
Equipamiento de última 
tecnología
MATRIZ PARA LA ELECCIÓN DE PROVEEDORES PARA LA 





Experiencia en el mercado











único proveedor que utilizaremos, si en caso el proveedor ganador no esté disponible, 
utilizaremos al proveedor que quedo en segundo lugar en la evaluación. 
A continuación, presentaremos los cuadros correspondientes a la evaluación de los proveedores 
presentes en la implementación de nuestro proyecto: 
 
 
En base a la investigación de mercado que realizamos, teniendo en cuenta los indicadores que 
solicitamos escogimos trabajar con la empresa Dondomo debido a su alto nivel en la calidad de 









En base a la investigación que realizamos, teniendo en cuenta los indicadores que solicitamos 
decidimos trabajar con la empresa Auto Solar, la cual obtuvo un total de 33 puntos, donde 
resalta su gran experiencia en el mercado, sin embargo, de no lograr concretar la comunicación 






Fuente: Elaboración propia 
 
 
TABLA N° 28: MÉTODO DE RANKING DE FACTORES EN DOMOS 
 
TABLA N° 29: MÉTODO DE RANKING DE FACTORES EN PANELES SOLARES 
AUTO SOLAR 6 5 6 7 5 4 33
PROVIENTO PERU 5 4 4 4 5 3 25
INMÓTICA 4 4 5 4 5 4 26

















MUNDOMO 3 2 3 3 5 3 19
COVER 4 2 5 3 5 3 22


























En base a la investigación de mercado que realizamos, teniendo en cuenta los indicadores que 
solicitamos escogimos trabajar con la empresa X- Runner Venture que obtuvo la suma de 33 
puntos, así como también debido a su forma de trabajo cuentan con una solución que ayuda a 







Fuente: Elaboración propia 
 
    
 
En base a la investigación de mercado que realizamos, teniendo en cuenta los indicadores que 
solicitamos escogimos trabajar con la empresa Framelis que obtuvo la suma de 33 puntos, donde 
resalta su amplia experiencia en el mercado, sin embargo, de no lograr concretar la 
comunicación con este proveedor no descartamos trabajar con la siguiente empresa Ferrini que 










TABLA N° 30: MÉTODO DE RANKING DE FACTORES EN BAÑOS SECOS PORTÁTILES 
TABLA N° 31: MÉTODO DE RANKING DE FACTORES EN FACTORES EN MUEBLES 
X-RUNNER VENTURE 6 5 6 6 5 5 33
ARREBOL 4 4 5 5 5 4 27



















FERRINI 5 4 5 4 5 5 28
FRAMELIS 6 5 6 7 5 4 33

























   
 
En base a la investigación de mercado que realizamos, teniendo en cuenta los indicadores que 
solicitamos escogimos trabajar con la empresa Rosen debido a su alta calidad de sus productos 





















TABLA N° 32: MÉTODO DE RANKING DE FACTORES EN COLCHONES 
ROSEN 7 5 6 5 5 5 33
DRIMER 4 4 5 4 5 4 26























 Procedimientos (compras, recepción, manipulación, control de inventarios) 
Título: 
PROCEDIMIENTO N°1 
Código: EDP 03 
Paginación de 
Procedimiento  
Hoja 1 de 3 
Versión: 1 Fecha: 23/01/2020 
Revisado por: 
Carlos Cuevas Grados 
Aprobado por: 
Ingrid Reyes Fernández 
1. OBJETO: Explicar el procedimiento de compra para la empresa Eco Domos Perú. 
 
2. ALCANCE: En el proceso intervienen el proveedor, encargo de A&B y la administración del 
hotel. 
 
3. NORMATIVA APLICABLE: El Decreto Supremo N° 001-2015-MINCETUR, del Reglamento de 
Establecimientos de Hospedaje, menciona acerca de promover, orientar y regular la actividad 
turística para impulsar el desarrollo sostenible y el cuidado del medio ambiente, para que los 
turistas tomen conciencia al realizar sus actividades en el destino visitado.   
 
4.DESCRIPCIÓN DEL PROCESO:  
Se explica el Procedimiento de compra N° 1. 
4.1 Actividad 1: Llega el proveedor. 
4.2 Actividad 2: Recepción de encargado. 
4.3 Actividad 3: Verificación de la orden. 
4.4 Actividad 4: Aprobación del administrador. 
4.5 Actividad 5: Cancelar la compra. 
4.6 Actividad 6: Entrega de comprobante de compra.  


























6.INVENTARIO DE DOCUMENTOS Y FORMATOS 













La empresa se rige de acuerdo a los siguientes indicadores: 
 Ocupabilidad diaria, mensual y anual (temporadas altas y bajas) 
 Ingresos por servicios adicionales  










4. CAPÍTULO CUATRO – PLAN ECONÓMICO FINANCIERO  
 
4.1. Presupuesto de inversión  
4.1.1. Activos tangibles  
Son bienes físicos que adquiere la empresa con el propósito de ser utilizados en la producción, 
servicio o uso administrativo. Cabe resaltar que son bienes duraderos que posee la empresa 
para su funcionamiento.  
 
TABLA N° 33: ACTIVOS TANGIBLES 
 ACTIVO FIJO   








1 ESCRITORIO 656.00 656.00 118.08 774.08 
2 COMPUTADORAS 1,476.00 2,952.00 531.36 3,483.36 
2 SILLA SECRETARIA 73.80 147.60 26.57 174.17 
3 SILLAS 41.00 123.00 22.14 145.14 
1 IMPRESORA 205.00 205.00 36.90 241.90 
1 TELÉFONO 106.60 106.60 19.19 125.79 
2 ILUMINACIÓN 
RECEPCIÓN 
98.40 196.80 35.42 232.22 
5 SILLONES 98.40 492.00 88.56 580.56 
3 CUADROS 82.00 246.00 44.28 290.28 
2 JUEGO DE COMEDOR 
(4 PERSONAS) 
1,640.00 3,280.00 590.40 3,870.40 
2 JUEGO DE COMEDOR 
(2 PERSONAS) 
164.00 328.00 59.04 387.04 
5 SET DE CUBIERTOS (6 
PERSONAS) 
98.40 492.00 88.56 580.56 
5 VASOS (6 PERSONAS) 81.18 405.90 73.06 478.96 
5 COPAS (6 PERSONAS) 81.18 405.90 73.06 478.96 
5 JUEGO DE VAJILLAS  57.40 287.00 51.66 338.66 
5 PLATOS HONDOS 57.40 287.00 51.66 338.66 
10 OTROS (PANERA, 
AZUCARERA, 
SALERA, ETC.) 
8.19 81.90 14.74 96.64 
  





1 CAFETERA 81.18 81.18 14.61 95.79 
6 VELAS 
ILUMINADORAS  
12.30 73.80 13.28 87.08 
2 CAMA QUEEN 820.00 1,640.00 295.20 1,935.20 
4 CAMAROTE 600.00 2,400.00 432.00 2,832.00 
2 COLCHÓN CAMA 
QUEEN 
774.90 1,549.80 278.96 1,828.76 
8 COLCHÓN CAMA 
PLAZA Y MEDIA 
369.00 2,952.00 531.36 3,483.36 
4 CUBRECAMAS 
CAMAS QUEEN 
246.00 984.00 177.12 1,161.12 
8 CUBRECAMAS 
CAMAS PLAZA Y 
MEDIA 
246.00 1,968.00 354.24 2,322.24 
3 VELADOR x2 492.00 1,476.00 265.68 1,741.68 
6 LÁMPARA DE 
VELADOR 
105.78 634.68 114.24 748.92 
4 CÓMODA  164.00 656.00 118.08 774.08 
4 MESA DE CENTRO 131.20 524.80 94.46 619.26 
8 SILLAS  106.60 852.80 153.50 1,006.30 
5 BASURERO 24.60 123.00 22.14 145.14 
1 LÁMPARA DE PIE 123.00 123.00 22.14 145.14 
4 SANITARIO 328.00 1,312.00 236.16 1,548.16 
4 LAVAMANOS 164.00 656.00 118.08 774.08 
4 CABINA DE DUCHA 738.00 2,952.00 531.36 3,483.36 
6 TELESCOPIOS  213.20 1,279.20 230.26 1,509.46 
6 BINOCULAR 123.00 738.00 132.84 870.84 
5 DOMO 15,000.00 75,000.00 13,500.00 88,500.00 
TOTAL ACTIVO FIJO 108,668.96 19,560.41 128,229.37 
 









4.1.2 Activos intangibles  
 
TABLA N° 34: ACTIVOS INTANGIBLES 
 ACTIVOS INTANGIBLES   










1,230.00 1,230.00 221.40 1,451.40 
2 NOD ANTIVIRUS 
PARA 3 EQUIPOS 
69.70 139.40 25.09 164.49 
TOTAL ACTIVO INTANGIBLE 1,369.40 246.49 1,615.89 
Fuente: Elaboración propia 
4.1.3 Capital de trabajo  
 








Fuente: Elaboración propia 
 
4.2. Estructura de inversión y financiamiento  
4.2.1. Estructura de la inversión y su proyección  
 
TABLA N° 36: ESTRUCTURA DE LA INVERSIÓN 
TOTAL DE 
INVERSIÓN 
 S/ 344,052.42    
 PORCENTAJE DE PARTICIPACION  IMPORTE NOMINAL  
CAPITAL PROPIO 40%  S/           137,620.97   
CAPITAL DE TRABAJO Ciclo 12 meses
Compras S/129,412.09
Gastos administrativos S/53,394.72












60%  S/             206,431.45   
CAPITAL PROPIO 40%  S/           137,620.97   
ACCIONISTA 1 100%  S/           137,620.97   
PRESTAMO DE 
BANCO 
 S/             206,431.45       
PLAZO EN MESES 36 
TASA ANUAL 33% TASA MENSUAL  1.2% 
CUOTA  S/ 7,061.14 
Fuente: Elaboración propia 
 
TABLA N° 37: ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO 
 










ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO 
ITEMS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 TOTAL 
AMORTIZACION  S/     59,447.50   S/     68,364.63   S/     78,619.32   S/  206,431.45  
INTERESES  S/    25,286.23   S/     16,369.10   S/       6,114.41   S/    47,769.74  
PORTES  S/          180.00   S/          180.00   S/          180.00   S/         540.00  
SEGURO DESGRAVAMEN  S/          300.00   S/          300.00   S/          300.00   S/         900.00  
ENVIO EECC  S/          120.00   S/          120.00   S/          120.00   S/         360.00  
TOTAL  S/    85,333.73   S/    85,333.73   S/    85,333.73    
  





4.2.2. Presupuesto de costos  
 







Fuente: Elaboración propia 
 

















Fuente: Elaboración propia 
 
DESAYUNO EDP
Detalle Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
CAFÉ 2,963 2,838 2,988 3,147 3,314
INFUSIÓN 922 883 930 979 1,031
JUGO DE FRUTA 10,534 10,089 10,625 11,189 11,784
EMBUTIDOS 11,851 11,351 11,953 12,588 13,258
HUEVOS 7,901 7,567 7,969 8,392 8,838
PAN 2,844 2,724 2,869 3,021 3,182
AZÚCAR 391 375 394 415 437
ACEITE 1,244 1,192 1,255 1,322 1,392
SAL 284 272 287 302 318
Total 38,934 37,290 39,271 41,356 43,555
PRESUPUESTO DE COSTO DE MATERIA PRIMA
Detalle Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
CAFÉ 2,963 2,838 2,988 3,147 3,314
INFUSIÓN 922 883 930 979 1,031
JUGO DE FRUTA 10,534 10,089 10,625 11,189 11,784
EMBUTIDOS 11,851 11,351 11,953 12,588 13,258
HUEVOS 7,901 7,567 7,969 8,392 8,838
PAN 2,844 2,724 2,869 3,021 3,182
AZÚCAR 391 375 394 415 437
ACEITE 1,244 1,192 1,255 1,322 1,392
SAL 284 272 287 302 318
Subtotal 32,995 31,602 33,280 35,047 36,911
IGV 18% 5,939 5,688 5,990 6,309 6,644
Total Costo de Produccion 38,934 37,290 39,271 41,356 43,555
Detalle Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Materia prima 38,934 37,290 39,271 41,356 43,555
Costos de Producción 38,934 37,290 39,271 41,356 43,555
Unidades producidas 11,851 10,810 10,842 10,874 10,907
Costo unitario 3.29 3.45 3.62 3.80 3.99
PRESUPUESTO DE COSTOS DE VENTAS TOTAL
DESAYUNO EDP
Detalle Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Costo de producción 38,934 37,290 39,271 41,356 43,555
I .I .P.T. 0 3,538 3,729 3,926 4,134
I .F.P.T. 3,538 3,729 3,926 4,134 4,353
Costo de ventas 35,396 37,099 39,073 41,148 43,337
PRESUPUESTO DE COMPRA DE MATERIA PRIMA 
  












Fuente: Elaboración propia 
4.2.3. Punto de equilibrio  
 





Fuente: Elaboración propia 
 




Fuente: Elaboración propia 
 
La empresa Eco domos Perú atenderá en un año a 10774 personas. Cabe resaltar que el costo 
de estadía por noche, por persona costara 25 dólares y el tipo de cambio que manejaremos es 
3.41 por ende el costo al tipo de cambio sería de S/ 83.00 nuevos soles.  
 
Con lo antes expuesto, se puede decir la empresa EDP para el primer año necesita vender su 






PRESUPUESTO DE COSTOS DE VENTAS TOTAL
Detalle Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Costo de producción 38,934.49S/   37,290.18S/   39,270.59S/   41,355.82S/   43,555.39S/   
I .I .P.T. -S/              3,538.30S/     3,729.02S/     3,926.33S/     4,134.06S/     
I .F.P.T. 3,538.30S/     3,729.02S/     3,926.33S/     4,134.06S/     4,352.74S/     
Costo de ventas 35,396.18S/   37,099.46S/   39,073.27S/   41,148.10S/   43,336.71S/   
IGV 5,399.42S/     5,659.24S/     5,960.33S/     6,276.83S/     6,610.68S/     













12.01S/       COSTO VARIABLE UNIT en S/
COSTOS VARIABLE
Costos de Ventas










4.3. Estados financieros (mensual en el primer año y anual durante 5 años)  































TABLA N° 43: ESTADO DE RESULTADOS 
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
VENTAS 776,093S/       778,422S/       780,757S/       783,099S/       785,448S/       
COSTO DE VENTA 142,667S/        32,623S/          34,321S/          36,108S/          37,992S/          
UTILIDAD BRUTA -S/               633,427S/       745,798S/       746,436S/       746,991S/       747,456S/       
GASTO ADMINISTRATIVO 45,250S/          200,651S/        204,043S/        207,498S/        211,020S/        213,870S/        
GASTO COMERCIAL 17,966S/          18,307S/          18,655S/          19,010S/          19,371S/          
UTILIDAD OPERATIVA 45,250-S/         414,809S/       523,448S/       520,282S/       516,961S/       514,215S/       
GASTO FINANCIERO 25,286S/         16,369S/         6,114S/           
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 45,250-S/         389,523S/       507,079S/       514,168S/       516,961S/       514,215S/       
IMPUESTO A LA RENTA IR 114,909S/        149,588S/        151,679S/        152,504S/        151,693S/        
UTILIDAD NETA 45,250-S/         274,614S/       357,491S/       362,488S/       364,458S/       362,522S/       
UTILIDAD NETA ACUMULADA 45,250-S/         229,364S/       586,855S/       949,343S/       1,313,801S/    1,676,322S/    
PAGO DE IR AÑO ANTERIOR -S/                103,268S/        137,912S/        139,968S/        140,757S/        
PAGO DE IR MENSUAL 11,641S/          11,676S/          11,711S/          11,746S/          11,782S/          
PAGO DE IR ANUAL 114,909S/        149,588S/        151,679S/        152,504S/        151,693S/        
PAGO PENDIENTE DE IR 103,268S/        137,912S/        139,968S/        140,757S/        139,912S/        
SALIDA DE CAJA DURANTE EL AÑO 11,641S/         114,944S/       149,623S/       151,715S/       152,539S/       
ESTADO DE RESULTADOS INTEGRALES
  





















































TABLA N° 44: ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
ACTIVO
Activo Corriente
Efectivo y equivalentes efectivo 160,812S/        523,948S/         992,124S/           1,225,324S/        1,612,357S/        1,995,061S/        
Cuentas por Cobrar Comerciales 91,579S/           91,854S/             92,129S/             92,406S/             92,683S/             
Existencias (Neto)
Gastos Diferidos / obli. Financie 25,286S/          16,369S/           6,114S/               -S/                  -S/                  -S/                  
Credito tributario
Total Activo Corriente 186,099S/       631,896S/         1,090,092S/        1,317,453S/        1,704,763S/        2,087,743S/        
Activo no Corriente
Inversiones Activo Fijo (SIN IGV) 108,669S/        86,788S/           64,906S/             43,025S/             21,143S/             -S/                  
Activos Intangibles ( SIN IGV) 1,369S/            1,096S/             822S/                 548S/                 274S/                 -S/                  
INVERSION NO CORRIENTE 22,484S/          6,114S/             -S/                  -S/                  -S/                  -S/                  
Otros activos
Total Activo No Corriente 132,522S/       93,997S/          65,728S/            43,573S/            21,417S/            -S/                 
TOTAL ACTIVO 318,621S/       725,893S/         1,155,820S/        1,361,026S/        1,726,180S/        2,087,743S/        
PASIVO
Pasivo Corriente
Obligaciones Financieras CP 84,734S/          84,734S/           84,734S/             -S/                  -S/                  -S/                  
Cuentas por Pagar Comerciales
IGV 27,952-S/          74,531S/           197,022S/           122,382S/           122,255S/           122,107S/           
Impuesto a la renta 114,909S/         149,588S/           151,679S/           152,504S/           151,693S/           
Pasivos Mantenidos Venta
Total pasivo corriente 56,782S/         274,174S/         431,344S/          274,062S/          274,758S/          273,800S/          
Pasivo No Corriente
Obligaciones Financieras LP 169,467S/        84,734S/           -S/                  -S/                  -S/                  -S/                  
Impuesto a la renta 
Total Pasivo no Corriente 169,467S/       84,734S/          -S/                 -S/                 -S/                 -S/                 
TOTAL PASIVO 226,249S/       358,908S/         431,344S/          274,062S/          274,758S/          273,800S/          
PATRIMONIO
Capital Social 137,621S/        137,621S/         137,621S/           137,621S/           137,621S/           137,621S/           
Reservas Legales
Resultados Acumulados (VIENE DE EERR) 45,250-S/          229,364S/         586,855S/           949,343S/           1,313,801S/        1,676,322S/        
Total Patrimonio Neto 92,371S/          366,985S/         724,476S/           1,086,964S/        1,451,422S/        1,813,943S/        
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 318,621S/       725,893S/         1,155,820S/        1,361,026S/        1,726,180S/        2,087,743S/        
Comprobación -                 -                   0.00-                   0.00                   0.00                   0.00-                   
ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA
  





















Fuente: Elaboración propia 
 
4.4. Evaluación de la inversión (indicadores financieros)  
El análisis económico financiero se basa en determinar la viabilidad y factibilidad del plan de 
negocios obteniendo una rentabilidad óptima para que el mismo sea sustentable en el tiempo. 
4.4.1. Cálculo de Costo de Oportunidad  
El Costo de Oportunidad del Capital es el rendimiento esperado para el accionista, para hallar el 
“COK” hemos aplicado el “Modelo de Valoración de Activos de Capital” (CAPM) para países 
emergentes, incluyendo primas de riesgo adicionales, utilizando la siguiente fórmula:   
COK = Rf + β*(Rm – Rf) + RP + Inflación 
 












TABLA N° 45: ESTADO DE FLUJO  DE EFECTIVO 
0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
ACTIVIDADES DE OPERACION
   Cobranza a los clientes 824,211.00S/      826,683.63S/      829,163.68S/      831,651.17S/        834,146.13S/      
   Menos:
   Pago a proveedores Producción 189,229.69S/      61,022.79S/        61,045.69S/        61,069.02S/          61,092.80S/        
   Pagos a proveedores Administración 53,394.72S/     186,795.62S/      190,344.74S/      193,961.29S/      197,646.55S/        201,401.84S/      
   Pagos a proveedores Ventas 21,200.00S/        21,602.80S/        22,013.25S/        22,431.51S/          22,857.70S/        
   Pago de impuestos IGV neto 27,951.86-S/        74,531.32S/        197,022.27S/      122,382.40S/        122,254.82S/      
   Pago de Impuesto a la Renta 149,588.35S/      151,679.46S/        152,503.63S/      
   Efectivo proveniente de actividades de operación 53,394.72-S/     454,937.55S/      479,181.98S/      205,532.84S/      276,442.23S/        274,035.34S/      
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO
    Pago por Préstamos Bancarios a Corto y Largo Plazo 84,733.73S/        84,733.73S/        84,733.73S/        
Aumento(Disminuc.)neto del Efectivo 53,394.72-S/     370,203.82S/      394,448.25S/      120,799.11S/      276,442.23S/        274,035.34S/      
Saldo de Efectivo al inicio del año 214,207.15S/   160,812.43S/      523,947.50S/      992,124.18S/      1,225,324.04S/     1,612,357.34S/  
Saldo de Efectivo al final del año 160,812.43S/  523,947.50S/     992,124.18S/     1,225,324.04S/ 1,612,357.34S/    1,995,060.56S/ 
ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO
1) Desapalanca el β de la Empresa Americana

























Utilizando la fórmula del CAPM, obtenemos el Ke (COK) que es 20.54%. Esta tasa nos indica la 
rentabilidad esperada para los aportantes o accionistas de la empresa Eco Domos Perú, por ende 
se espera una rentabilidad sobre el proyecto de 20.54%. 
 
4.4.2. Estructura de WACC  










La tasa WACC es la rentabilidad esperada para todo el proyecto que generara rentabilidad tanto 
para los accionistas como para los inversores externos en nuestro caso el banco que invierte con 
el préstamo que nos otorgó para poner en marcha este proyecto y la tasa fue de 22.17%. 
 
























Ratio de Apalancamiento Financiero
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
S/. 169,467  = 0.46 S/. 84,734  = 0.12 S/. 0  = 0.00 S/. 0  = 0.00 S/. 0  = 0.00
S/. 366,985 S/. 724,476 S/. 1,086,964 S/. 1,451,422 S/. 1,813,943
Ratio de Cobertura
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
S/. 292,440.59  = 11.57 S/. 369,031  = 22.54 S/. 366,799  = 59.99 S/. 364,458  = S/. 362,522  =
S/. 25,286.23 S/. 16,369 S/. 6,114 S/. 0 S/. 0
RATIOS DE SOLVENCIA
                 
          
                           
               
  






















































Return on Equity (ROE)
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
S/. 274,614  = 75% S/. 357,491  = 49% S/. 362,488  = 33% S/. 364,458  = 25% S/. 362,522  = 20%
S/. 366,985 S/. 724,476 S/. 1,086,964 S/. 1,451,422 S/. 1,813,943
Return on Investment (ROI)
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
S/. 292,441  = 137% S/. 369,031  = 172% S/. 366,799  = 171% S/. 364,458  = 170% S/. 362,522  = 169%
S/. 214,207 S/. 214,207 S/. 214,207 S/. 214,207 S/. 214,207
Rentabilidad de la Empresa en General
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Utilidad Bruta S/. 633,427  = 0.87 S/. 745,798  = 0.65 S/. 746,436  = 0.55 S/. 746,991  = 0.43 S/. 747,456  = 0.36
Activo Neto Total S/. 725,893 S/. 1,155,820 S/. 1,361,026 S/. 1,726,180 S/. 2,087,743
Rentabilidad de las Ventas
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Utilidad Bruta S/. 633,427  = 0.82 S/. 745,798  = 0.96 S/. 746,436  = 0.96 S/. 746,991  = 0.95 S/. 747,456  = 0.95
Ventas S/. 776,093 S/. 778,422 S/. 780,757 S/. 783,099 S/. 785,448
RATIOS DE RENTABILIDAD
            
          
                           
       
Liquidez General
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Activo Corriente S/. 631,896  = 2.30 S/. 1,090,092  = 2.53 S/. 1,317,453  = 4.81 S/. 1,704,763  = 6.20 S/. 2,087,743  = 7.63
Pasivo Corriente S/. 274,174 S/. 431,344 S/. 274,062 S/. 274,758 S/. 273,800
RATIOS DE LIQUIDEZ
Rotación de Activos Totales
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ventas S/. 776,093  = 1.07 S/. 778,422  = 0.67 S/. 780,757  = 0.57 S/. 783,099  = 0.45 S/. 785,448  = 0.38
Activos Totales S/. 725,893 S/. 1,155,820 S/. 1,361,026 S/. 1,726,180 S/. 2,087,743
RATIOS DE GESTION o 
ACTIVIDAD
A corto plazo
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Pasivo Corriente Total S/. 274,174  = 0.75 S/. 431,344  = 0.60 S/. 274,062  = 0.25 S/. 274,758  = 0.19 S/. 273,800  = 0.15
Total del Patrimonio Neto S/. 366,985 S/. 724,476 S/. 1,086,964 S/. 1,451,422 S/. 1,813,943
A largo plazo
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Pasivo No Corriente S/. 169,467  = 0.46 S/. 84,734  = 0.12 S/. 0  = 0.00 S/. 0  = 0.00 S/. 0  = 0.00
Patrimonio Neto S/. 366,985 S/. 724,476 S/. 1,086,964 S/. 1,451,422 S/. 1,813,943
RATIOS DE ENDEUDAMIENTO o 
APALANCAMIENTO
  




4.5. Evaluación económica  





Fuente: Elaboración propia 
 










De acuerdo con los resultados obtenidos, podemos decir que tenemos un Valor Actual Neto 
(VAN) positivo de 420, 611 que nos indica que nuestro proyecto es viable económicamente. Así 
como una Tasa Interna de Retorno (Tir) positiva de 70.73%. Realizando el Payback este nos 
indica que el periodo de recuperación de capital invertido es de 2 años y 5 meses, con una Ratio 
Beneficio/Costo positivo de 2.06. 
 
4.6. Evaluación financiera  





Fuente: Elaboración propia 
 






De acuerdo con los resultados obtenidos, podemos decir que tenemos un Valor Actual Neto 
(VAN) positivo de 477, 620 que nos indica que nuestro proyecto es viable financieramente. Así 
como una Tasa Interna de Retorno (Tir) positiva de 119.81%. Realizando el Payback este nos 
indica que el periodo de recuperación de capital invertido es de 1 año y 1 mes, con una Ratio 
Beneficio/Costo positivo de 3.50. 
TABLA N° 46: FLUJO DE CAJA ECONÓMICO 
TABLA N° 47: FLUJO DE CAJA FINANCIERO 
Detalle Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
FLUJO DE CAJA ECONOMICO (FLUJO DE CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD) -S/397,447 S/334,949 S/326,014 S/197,737 S/267,683 S/263,827
TASA WACC 22.17%
VANE 420,611 Proyecto Viable Economicamente
TIRE 70.73% Tasa interna de retorno economico
PRI 2.46 Periodo de recuperacion del capital invertido
BENEF/COSTO 2.06 ratio beneficio/ costo
Detalle Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
FLUJO DE CAJA FINANCIERO (FLUJO DE CAJA NETO PARA EL INVERSIONISTA) -S/191,016 S/250,215 S/241,280 S/113,003 S/267,683 S/263,827
TASA COK 20.54%
VANF 477,620 Proyecto v iable Financieramente
TIRF 119.81% Tasa interna de retorno financiero
PRI 1.08 Periodo de recuperacion del capital invertido
BENEF/COSTO 3.50 ratio beneficio/costo
  







 En la actualidad, la actividad turística cumple un rol fundamental en el mundo. Es así 
que el turismo en nuestro país viene siendo un elemento dinamizador en la economía 
nacional, cumpliendo un papel fundamental. De este modo, contribuye al desarrollo 
local, regional y nacional, al mejoramiento de calidad de vida de los pobladores, a la 
protección de recursos culturales y naturales, al empoderamiento de la mujer, a 
fortalecer la identidad cultural y a la creación de puestos de trabajos directos e 
indirectos. 
 
 La Meseta de Marcahuasi, es un lugar con un gran potencial turístico, que se refleja en 
las miles de personas que anualmente lo visitan. Por lo tanto, creemos que los objetivos 
que perseguirá el hotel “ECO DOMOS PERÚ” como emprendimiento, logrará 
incrementar el flujo de turistas, haciendo que Marcahuasi sea aún más atractivo en los 
próximos años, mejorando la actividad económica de su distrito. Asimismo, alcanzará 
un excelente posicionamiento y competitividad con respecto a otros destinos.  
 
 La estrategia comercial trabajada para nuestro proyecto hotelero busca posicionar los 
recursos naturales, ecológicos, astronómicos y la calidad de servicio, teniendo como 
objetivo principal llegar a los turistas que pertenezcan al mercado objetivo definido, 
para que estos reciban un servicio innovador y diferenciado con respecto a nuestra 
competencia. Cabe resaltar que en la actualidad el ecoturismo se encuentra en un gran 
apogeo y consideramos que es el momento oportuno para invertir en un proyecto de 
estas características. 
 
 Para nuestro proyecto necesitaremos una inversión total de S/ 344,052.42 nuevos soles, 
mientras que el aporte del único socio representa la suma de S/ 137,620.97 nuevos 
soles, equivalente al 40% de la inversión, en tanto el aporte de la entidad financiera 
BBVA representa la suma de S/ 206,431.45 nuevos soles, equivalente al 60% de la 
inversión.  
 
 Finalmente, según los resultados del análisis económico financiero, el proyecto en 













 Se recomienda poner en marcha la construcción de un hospedaje tipo domos, con 
enfoque ecológico y astronómico, en la meseta de Marcahuasi con apoyo de la 
comunidad de San Pedro de Casta.  
 
 Se sugiere trabajar en conjunto con la parte interna y externa del proyecto, en especial 
con los pobladores de la comunidad de San Pedro de Casta, brindándoles un apoyo 
social.  
 
 Es recomendable que se trabaje en la limpieza y mantenimiento de las vías de acceso 
hacia el distrito de San Pedro de Casta, así como también se mejore el camino que nos 
conduce a la meseta de Marcahuasi.  
 
 Negociar con los proveedores mejores tarifas y calidad en los productos que nos 
ofrecen. Esto nos permitirá obtener costos más bajos, de modo que obtendremos 
precios más competitivos en el mercado.  
 
 Realizar capacitaciones constantes a los colaboradores sobre temas de calidad de 
servicio y conservación ambiental. Consideramos que el factor humano tiene un valor 
fundamental y crucial para el buen desarrollo del proyecto.  
 
 Proponemos trabajar una adecuada planificación y organización de la promoción del 
destino. Este plan debe incluir la aplicación de estrategias de relaciones públicas y uso 
de herramientas digitales que ayuden a captar a nuevos turistas, que valoren el contacto 
con la naturaleza, el enfoque ecológico y astronómico que brindara nuestro hotel.   
 
 Por último, recomendamos continuar con la investigación y hacer un estudio de 
factibilidad de la propuesta de la construcción de un hotel tipo domos en la meseta de 
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ANEXO 1 - ENCUESTA 
1) ¿De dónde es Ud.? 
           _______________________ 
 
2) Sexo: ____________________ 
 
3) Edad: ____________________ 
 
 
4) ¿Con qué frecuencia viaja para escapar de la rutina o de su zona de confort? 
          a) 1 vez al año 
          b) 2 veces al año 
          c) Cada 3 meses   
          d) Cada mes 
 
5) ¿Conoces el concepto de Glamping (camping de lujo)? 
          a) SÍ 
          b) NO 
6) ¿Se hospedaría en un Eco Domo? ¿Por qué?  
          a) SÍ 
          b) NO 
          _______________________________________________________________ 
          _______________________________________________________________ 
7) ¿Ha visitado alguna vez la meseta de Marcahuasi? 
  




          a) SÍ 
          b) NO 
8) En caso de crearse un Glamping en la meseta de Marcahuasi. 
         ¿Lo visitaría? ¿Por qué? 
          a) SÍ 
          b) NO 
          _______________________________________________________________ 
          _______________________________________________________________ 
 
 
9) ¿Cuánto pagaría aproximadamente por noche de alojamiento en un Eco Domo? (En 
dólares) 
         a) 0 - $50 
         b) $50 - $100 
         c) $100 a más 
 
10)  ¿Qué nombre le gustaría para nuestra empresa? 
a)       ECO DOMOS PERÚ 
b)       ECO GLAMPING PERÚ 
c)       ECO CAMP PERÚ 
 
11)  ¿Qué otra actividad turística le gustaría realizar en su estadía en el hotel? 
a)       Tours de astronomía 
b)       Tours de astrofotografía 
c)       Taller de artesanía 









ANEXO 2 – MINUTA DE CONSTITUCIÓN 
 
MINUTA DE CONSTITUCIÓN 
 
SEÑOR  NOTARIO 
 
SÍRVASE USTED EXTENDER EN SU REGISTRO DE ESCRITURAS 
PÚBLICAS UNA DE CONSTITUCIÓN DE EMPRESA INDIVIDUAL DE 
RESPONSABILIDAD LIMITADA,  QUE OTORGA: INGRID PIERINA REYES 
FERNANDEZ, DE NACIONALIDAD PERUANA, CON DOCUMENTO DE 
IDENTIDAD NÚMERO 73417619, OCUPACIÓN: ADMINISTRADORA 
HOTELERA Y DE TURISMO, ESTADO CIVIL: SOLTERA, SEÑALANDO 
DOMICILIO PARA EFECTOS DE ESTE INSTRUMENTO EN MARIANO 
MELGAR 1126 VMT, EN LOS TÉRMINOS SIGUIENTES: 
 
PRIMERA.- POR EL PRESENTE, INGRID PIERINA REYES FERNANDEZ: 
CONSTITUYE UNA EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD 
LIMITADA BAJO LA DENOMINACIÓN DE: “ECO DOMOS PERÚ E.I.R.L.”, CON 
DOMICILIO EN LA MESETA DE MARCAHUASI, PROVINCIA DE 
HUAROCHIRI, DEPARTAMENTO DE  LIMA, QUE INICIA SUS OPERACIONES 
A PARTIR DE SU INSCRIPCIÓN EN EL REGISTRO MERCANTIL CON UNA 
DURACIÓN INDETERMINADA, PUDIENDO ESTABLECER SUCURSALES EN 
TODO EL TERRITORIO NACIONAL. 
 
SEGUNDA.- EL OBJETO DE LA EMPRESA ES: BRINDAR SERVICIO DE 
HOSPEDAJE, SE                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                          
ENTIENDEN INCLUIDOS EN EL OBJETO, LOS ACTOS RELACIONADOS CON 
EL MISMO, QUE COADYUVEN A LA REALIZACIÓN DE SUS FINES 
EMPRESARIALES. PARA CUMPLIR DICHO OBJETO, PODRÁ REALIZAR 
TODOS AQUELLOS ACTOS Y CONTRATOS QUE SEAN LÍCITOS, SIN 
RESTRICCIÓN ALGUNA. 
 
TERCERA.- EL CAPITAL DE LA EMPRESA ES DE S/. 344 052.42 
TRESCIENTOS CUARENTA Y CUATRO MIL CINCUENTA Y DOS NUEVOS 
SOLES CON CUARENTA Y DOS CENTIMOS CONSTITUIDO POR EL 
APORTE EN EFECTIVO DEL TITULAR. 
 
  




CUARTA.- SON ÓRGANOS DE LA EMPRESA, EL TITULAR Y LA GERENCIA. 
EL RÉGIMEN QUE LE CORRESPONDA ESTÁ SEÑALADO EN EL DECRETO 
LEY Nº 21621, ARTÍCULOS 39 Y 50 RESPECTIVAMENTE Y DEMÁS NORMAS 
MODIFICATORIAS Y COMPLEMENTARIAS. 
 
QUINTA.- LA GERENCIA ES EL ÓRGANO QUE TIENE A SU CARGO LA 
ADMINISTRACIÓN Y REPRESENTACIÓN DE LA EMPRESA. SERÁ 
DESEMPEÑADA POR UNA O MÁS PERSONAS NATURALES. EL CARGO DE 
GERENTE ES INDELEGABLE. EN CASO DE QUE EL CARGO DE GERENTE 
RECAIGA EN EL TITULAR, ÉSTE SE DENOMINARÁ TITULAR GERENTE. 
 
SEXTA.- LA DESIGNACIÓN DEL GERENTE SERÁ EFECTUADA POR EL 
TITULAR, LA DURACIÓN DEL CARGO ES INDEFINIDA, AUNQUE PUEDE 
SER REVOCADO EN CUALQUIER MOMENTO. 
 
SÉPTIMA.- CORRESPONDE AL GERENTE: 
1. ORGANIZAR EL RÉGIMEN INTERNO DE LA EMPRESA. 
2. CELEBRAR CONTRATOS INHERENTES AL OBJETO DE LA EMPRESA, 
FIJANDO SUS CONDICIONES; SUPERVISAR Y FISCALIZAR EL 
DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES DE LA EMPRESA. 
3. REPRESENTAR A LA EMPRESA ANTE TODA CLASE DE AUTORIDADES. 
EN LO JUDICIAL GOZARA DE LAS FACULTADES GENERALES Y 
ESPECIALES, SEÑALADAS EN LOS ARTÍCULOS 74º, 75º, 77º Y 436º DEL 
CÓDIGO PROCESAL CIVIL. EN LO ADMINISTRATIVO GOZARÁ DE LA 
FACULTAD DE REPRESENTACIÓN PREVISTA EN EL ARTICULO 115º DE LA 
LEY Nº 27444 Y DEMÁS NORMAS CONEXAS Y COMPLEMENTARIAS. 
TENIENDO EN TODOS LOS CASOS FACULTAD DE DELEGACIÓN O 
SUSTITUCIÓN. ADEMÁS PODRÁ CONSTITUIR PERSONAS JURÍDICAS EN 
NOMBRE DE LA EMPRESA Y REPRESENTAR A LA EMPRESA ANTE LAS 
PERSONAS JURÍDICAS QUE CREA CONVENIENTE Y DEMÁS NORMAS 
COMPLEMENTARIAS. ADEMÁS PODRÁ SOMETER LAS CONTROVERSIAS 
A ARBITRAJE, CONCILIACIONES EXTRAJUDICIALES Y DEMÁS MEDIOS 
ADECUADOS DE SOLUCIÓN DE CONFLICTO, PUDIENDO SUSCRIBIR LOS 
DOCUMENTOS QUE SEAN PERTINENTES 
4. CUIDAR LOS ACTIVOS DE LA EMPRESA. 
5. ABRIR Y CERRAR CUENTAS CORRIENTES, BANCARIAS, MERCANTILES 
Y GIRAR CONTRA LAS MISMAS, COBRAR Y ENDOSAR CHEQUES DE LA 
EMPRESA, ASÍ COMO ENDOSAR Y DESCONTAR DOCUMENTOS DE 
CRÉDITO. SOLICITAR SOBREGIROS, PRÉSTAMOS, CRÉDITOS O 
  




FINANCIACIONES PARA DESARROLLAR EL OBJETO DE LA EMPRESA 
CELEBRANDO LOS CONTRATOS RESPECTIVOS. 
6. SOLICITAR TODA CLASE DE PRÉSTAMOS CON GARANTÍAS 
HIPOTECARIA, PRENDARIA Y DE CUALQUIER FORMA, ADEMÁS 
CONOCIMIENTO DE EMBARQUE, CARTA DE PODER, CARTA FIANZA, 
PÓLIZA, LETRAS DE CAMBIO, PAGARES, FACTURAS CONFORMADAS Y 
CUALQUIER OTRO TÍTULO VALOR. 
7. SUSCRIBIR CONTRATOS DE ARRENDAMIENTO Y 
SUBARRENDAMIENTO. 
8. COMPRAR Y VENDER LOS BIENES SEAN MUEBLES O INMUEBLES DE 
LA EMPRESA, SUSCRIBIENDO LOS RESPECTIVOS CONTRATOS. 
9. CELEBRAR, SUSCRIBIR CONTRATOS DE LEASING O ARRENDAMIENTO 
FINANCIERO, CONSORCIO, ASOCIACIÓN EN PARTICIPACIÓN Y 
CUALQUIER OTRO CONTRATO DE COLABORACIÓN EMPRESARIAL, 
VINCULADOS AL OBJETO DE LA EMPRESA. 
10. AUTORIZAR A SOLA FIRMA, LA ADQUISICIÓN DE BIENES, 
CONTRATACIÓN DE OBRAS Y PRESTACIÓN DE SERVICIOS PERSONALES. 
11. NOMBRAR, PROMOVER, SUSPENDER Y DESPEDIR A LOS 
EMPLEADOS Y SERVIDORES DE LA EMPRESA. 
12. CONCEDER LICENCIA AL PERSONAL DE LA EMPRESA. 
13. CUIDAR DE LA CONTABILIDAD Y FORMULAR EL ESTADO DE PÉRDIDAS 
Y GANANCIAS, EL BALANCE GENERAL DE LA EMPRESA Y LOS DEMÁS 
ESTADOS Y ANÁLISIS CONTABLES QUE SOLICITE EL TITULAR. 
14. SOLICITAR, ADQUIRIR, TRANSFERIR REGISTROS DE PATENTES, 
MARCAS, NOMBRES COMERCIALES CONFORME A LEY, SUSCRIBIENDO 
CUALQUIER CLASE DE DOCUMENTOS VINCULADOS, QUE CONLLEVE A 
LA REALIZACIÓN DEL OBJETO DE LA EMPRESA. 
15. PARTICIPAR EN LICITACIONES, CONCURSOS PÚBLICOS Y/O 
ADJUDICACIONES, SUSCRIBIENDO LOS RESPECTIVOS DOCUMENTOS, 
QUE CONLLEVE A LA REALIZACIÓN DEL OBJETO DE LA EMPRESA. 
 
OCTAVA.- PARA TODO LO NO PREVISTO RIGEN LAS DISPOSICIONES 
CONTENIDAS EN EL D.L. Nº 21621 Y AQUELLAS QUE LAS MODIFIQUEN O 
COMPLEMENTEN. 
 
DISPOSICION TRANSITORIA.- INGRID PIERINA REYES FERNANDEZ, 
IDENTIFICADO CON DNI Nº 73417619 EJERCERÁ EL CARGO DE TITULAR 
  




GERENTE DE LA EMPRESA, PERUANO, CON DOMICILIO SEÑALADO EN LA 
INTRODUCCIÓN DE LA PRESENTE. 
 
ASI MISMO, SE NOMBRA COMO APODERADO A INGRID PIERINA REYES 
FERNANDEZ, IDENTIFICADO CON DOCUMENTO DE IDENTIDAD DNI, CON 
NUMERO: 73417619 QUIEN TENDRÁ LAS MISMAS FACULTADES QUE EL 
GERENTE. 
 
























ANEXO 3 – SOLICITUD DE REGISTRO DE MARCA INGRESAR COMO IMAGEN HABIENDO 





































































ANEXO 4 – SOLICITUD DE REGISTRO DE NOMBRE COMERCIAL INGRESAR COMO IMAGEN 





































































ANEXO 5 – ACUERDO DE USO DE ÁREAS EN LA MESETA DE MARCAHUASI 
 
ACUERDO DE USO DE ÁREAS EN LA MESETA DE MARCAHUASI 
  
Acuerdo comercial para uso de áreas en la Meseta de Marcahuasi  con la Cooperativa COMITÉ 
COMUNAL DE SAN PEDRO DE CASTA. 
 
ACUERDO QUE CELEBRAN POR UNA PARTE ECO DOMOS PERÚ A QUIEN EN LO SUCESIVO SE 
DENOMINARÁ “EL COMERCIANTE” REPRESENTADO EN ESTE ACTO POR REYES FERNANDEZ 
INGRID PIERINA Y POR LA OTRA PARTE, COOPERATIVA COMITÉ COMUNAL DE SAN PEDRO DE 
CASTA, A QUIEN EN LO SUCESIVO SE LE DENOMINARÁ “EL PROVEEDOR” REPRESENTADA EN 
ESTE ACTO POR ERNALDO OLIVARES VALDEZ, EN SU CARÁCTER DE REPRESENTANTE LEGAL, AL 
TENOR DE LAS DECLARACIONES Y CLÁUSULAS SIGUIENTES:  
 
PRIMERA.- Objeto. El presente Acuerdo EL COMERCIANTE dispondrá de la aprobación por parte 
de EL PROVEEDOR, para la ocupación de 70 m² de área colindante a la laguna Cachu Cachu con 
la finalidad de proveer el servicio de hospedaje no convencional utilizando DOMOS en lugar de 
estructuras inmobiliarias.  
 
 
SEGUNDA.- 1 EL PROVEEDOR se comprometerá a subministrar el servicio de agua y desagüe 
correspondiente al acuerdo suscrito por ambas partes, por lo que EL COMERCIANTE tendrá que 
abonar la suma de S/1500 nuevos soles mensuales por dicho servicio. 
 
2. EL PROVEEDOR se compromete a no revelar información a terceros con respecto al acuerdo 
suscrito entre ambas partes, de igual manera EL COMERCIANTE tampoco revelara información 
correspondiente a este acuerdo a terceros, así como tampoco tener vínculo o comunicación 
alguna con los clientes del PROVEEDOR. 
 
 
TERCERA.- EL PROVEEDOR se compromete a solventar seguridad en el recinto correspondiente 
a EL COMERCIANTE para lo que se dispondrá de rondas en la meseta, con la finalidad de 
salvaguardar los activos presentes en dicha área. 
 
 
CUARTA.- De igual forma, EL COMERCIANTE se comprometerá a mantener en perfectas 
condiciones el patrimonio cultural que se encuentra en la meseta de Marcahuasi, para lo cual 
EL COMERCIANTE no podrá dañar las áreas que le han sido prestadas cumpliendo con los 
protocolos sanitarios y de bioseguridad para el debido control y seguridad del recinto cultural. 
 
 
SEXTA.- El presente Acuerdo entrará en vigor en el momento de la firma del mismo por ambas 
partes, extendiéndose su vigencia hasta un plazo de 5 años después de finalizada la relación 








SÉPTIMA.- En caso de cualquier conflicto o discrepancia que pueda surgir en relación con la 
interpretación y/o cumplimiento del presente Acuerdo, las partes se someten expresamente a 
iniciar proceso legal para la solución del mismo. 
Se firma en dos ejemplares que serán entregados a los firmantes, a los 16 días del mes de Enero 







 POR EL PROVEEDOR           POR EL COMERCIANTE 



























ANEXO 6 – CONTRATO DE COMPRA Y VENTA DOMOS 
 
CONTRATO DE COMPRA Y VENTA DOMOS 
En la ciudad de Lima, 18 de Abril del 2020, entre el señor Gonzalo Rodríguez quien acredita 
identidad con el DNI N° 08369373, en su carácter de Representante legal de la empresa 
DONDOMO SAC y con domicilio Tumi 185-175, Cercado de Lima a quien en adelante se lo 
denominará como “EL VENDEDOR” y de otra parte la Srta. Reyes Fernandez, Ingrid Pierina quien 
se identifica con el DNI N° 73417619 y con domicilio Mariano Melgar 1126 VMT quien en 
adelante se denominará “EL COMPRADOR”, celebran un contrato de exclusividad de venta sobre 
el producto de DOMOS y las condiciones que a continuación se describen: 
PRIMERA: Es esencial a los fines de este contrato, la exclusividad de la venta de los productos a 
cargo del VENDEDOR, quien dispondrá de stock de venta para EL COMPRADOR quien efectuará 
el pago de S/ 15000 nuevos soles por cada domo, siendo un total de cinco domos, dicha compra 
incluye los gastos de envío e instalación con un plazo de entrega de 30 días calendario. 
SEGUNDA: “El COMPRADOR” podrá:  
1. Hacer la publicidad necesaria respetando las normas generales y los intereses del VENDEDOR, 
para promocionar los productos, pudiendo exhibirlos y presentarlos en eventos, ferias y rondas 
de negocios a posibles compradores.  
TERCERA: “El COMPRADOR” se obliga a:  
1. No ofrecer el producto a otro distribuidor dentro del territorio nacional. 
2. Informar al VENDEDOR de cualquier falla y/o desperfecto del producto que debe ser 
comunicada al VENDEDOR, para que este disponga del envío de un nuevo producto. 
CUARTA: “EL COMPRADOR” se obliga a:  
1. Adquirir la propiedad del producto, haciéndose responsable de los servicios de post venta.  
2. Facilitar la documentación e información necesaria y real sobre el producto propuesto para 
la venta. 
QUINTA: Este contrato tiene una vigencia de 5 años, que podrá ser prorrogado de mutuo 
acuerdo antes de su vencimiento por un período igual, menor o mayor al inicial; si vencido dicho 
plazo, “EL VENDEDOR” sigue ejerciendo actos propios de este contrato y “EL COMPRADOR” no 
lo rechaza, se considerará prorrogado el contrato por la misma cantidad de tiempo que se 
acordó para el contrato inicial. 
SEXTA: “El COMPRADOR” declara y garantiza que: 
a) Es libre de firmar el presente documento, de llevar a cabo y cumplir las obligaciones en él 
contempladas; 
  




b) Es el único propietario del producto cuya venta en exclusividad se concede al VENDEDOR y 
que no ha concedido, a ninguna otra persona o entidad ningún derecho, licencia o privilegio, ni 
opción alguna relacionada con el producto objeto del presente durante el Período de Vigencia 
del Contrato,  
c) No ha suscrito ni suscribirá ningún otro compromiso contractual que pudiera impedir o 
perjudicar sustancialmente la ejecución de las obligaciones comprendidas en el presente 
contrato;  
SEPTIMA: Este Contrato se regirá por las leyes de la República de Perú, y toda controversia 
surgida de o en relación con el mismo deberá ser resuelta en conciliación previa ante un 
mediador matriculado y designado por las partes de común acuerdo. La decisión recaída en tal 
supuesto será definitiva e inapelable. 
OCTAVA. El presente Contrato no podrá ser alterado o modificado salvo en caso de acuerdo 
previo de las partes, por escrito y firmado por ambas. 
NOVENA: Por el presente Contrato se acuerda que los términos y condiciones específicas del 
mismo, incluyendo, pero no limitándose a los términos financieros y de duración, son 
estrictamente confidenciales y no serán divulgados a o por un tercero en ningún momento 
durante el Período de Vigencia del Contrato o tras la terminación del mismo, sin el 
consentimiento previo por escrito de la otra parte, o salvo que sea requerido por ley.  
DÉCIMA: Todas las notificaciones u otras comunicaciones exigidas o permitidas a presentar de 
conformidad con el presente Contrato se realizarán por escrito y serán válidas y satisfactorias si 
se entregan o remiten por correo o si se entregan personalmente, a la dirección de la otra parte 
que consta en este Contrato, o la que en el futuro se notifique de manera fehaciente.  
DÉCIMO PRIMERA: Si alguna disposición de este contrato llegase a considerarse inválida, por 
cualquier motivo, será sustituida por las partes mediante una rectificación adecuada que 
aproxime las expectativas de las partes y sus objetivos comerciales en el momento de la firma 
del presente Contrato. En tanto, las demás disposiciones seguirán siendo válidas. 
DÉCIMA SEGUNDA: Las partes certifican que el presente Contrato no constituye ninguna forma 
de asociación, agencia o relación laboral entre ellas. 
En prueba de conformidad se firman dos ejemplares, de un mismo tenor y a un solo efecto a los 




_____________________           ___________________________ 
      GONZALO RODRIGUEZ                                          REYES FERNANADEZ, INGRID PIERINA 
          EL DISTRIBUIDOR                                EL  COMPRADOR 
  




ANEXO 7 – CONTRATO DE COMPRA Y VENTA INODOROS SECOS PORTÁTILES 
CONTRATO DE COMPRA Y VENTA INODOROS SECOS PORTÁTILES 
En la ciudad de Lima, 18 de Abril del 2020, entre la señora Isabel Medem quien acredita 
identidad con el DNI N° 08632927, en su carácter de Representante legal de la empresa X-
RUNNER VENTURE y con domicilio San Juan de Miraflores 1580 a quien en adelante se lo 
denominará como “EL VENDEDOR” y de otra parte la Srta. Reyes Fernandez, Ingrid Pierina quien 
se identifica con el DNI N° 73417619 y con domicilio Mariano Melgar 1126 VMT quien en 
adelante se denominará “EL COMPRADOR”, celebran un contrato de compra y venta incluyendo 
el envío e instalación de los Inodoros Secos Portátiles y las condiciones que a continuación se 
describen:  
PRIMERA: Es esencial a los fines de este contrato, compra y venta incluyendo el envío e 
instalación de los Inodoros Secos Portátiles a cargo del VENDEDOR, quien dispondrá de stock de 
venta para EL COMPRADOR quien efectuará el pago de S/ 200 nuevos soles por cada Inodoro 
Seco Portátil, siendo un total de cuatro inodoros, dicha compra incluye los gastos de envío e 
instalación con un plazo de entrega de 6 días calendario. 
SEGUNDA: 1. “El COMPRADOR” tendrá que abonar la suma de S/39 nuevos soles mensuales por 
el servicio de recolección de los residuos generados por los usuarios.  
2. Hacer la publicidad necesaria respetando las normas generales y los intereses del VENDEDOR, 
para promocionar los productos, pudiendo exhibirlos y presentarlos en eventos, ferias y rondas 
de negocios a posibles compradores.  
TERCERA: “El COMPRADOR” se obliga a:  
1. No ofrecer el servicio a otro distribuidor dentro del territorio nacional. 
2. Informar al VENDEDOR de cualquier falla y/o desperfecto del servicio de instalación que debe 
ser comunicada al VENDEDOR, para que este disponga del envío de un nuevo producto. 
CUARTA: “EL COMPRADOR” se obliga a:  
1. Adquirir la propiedad del producto, haciéndose responsable de los servicios de post venta.  
2. Facilitar la documentación e información necesaria y real sobre el servicio propuesto para la 
venta. 
QUINTA: Este contrato tiene una vigencia de 1 año, que podrá ser prorrogado de mutuo acuerdo 
antes de su vencimiento por un período igual, menor o mayor al inicial; si vencido dicho plazo, 
“EL VENDEDOR” sigue ejerciendo actos propios de este contrato y “EL COMPRADOR” no lo 
rechaza, se considerará prorrogado el contrato por la misma cantidad de tiempo que se acordó 
para el contrato inicial. 
SEXTA: “El COMPRADOR” declara y garantiza que: 
  




a) Es libre de firmar el presente documento, de llevar a cabo y cumplir las obligaciones en él 
contempladas; 
b) Es el único propietario del producto cuya venta en exclusividad se concede al VENDEDOR y 
que no ha concedido, a ninguna otra persona o entidad ningún derecho, licencia o privilegio, ni 
opción alguna relacionada con el producto objeto del presente durante el Período de Vigencia 
del Contrato,  
c) No ha suscrito ni suscribirá ningún otro compromiso contractual que pudiera impedir o 
perjudicar sustancialmente la ejecución de las obligaciones comprendidas en el presente 
contrato;  
SEPTIMA: Este Contrato se regirá por las leyes de la República de Perú, y toda controversia 
surgida de o en relación con el mismo deberá ser resuelta en conciliación previa ante un 
mediador matriculado y designado por las partes de común acuerdo. La decisión recaída en tal 
supuesto será definitiva e inapelable. 
OCTAVA. El presente Contrato no podrá ser alterado o modificado salvo en caso de acuerdo 
previo de las partes, por escrito y firmado por ambas. 
NOVENA: Por el presente Contrato se acuerda que los términos y condiciones específicas del 
mismo, incluyendo, pero no limitándose a los términos financieros y de duración, son 
estrictamente confidenciales y no serán divulgados a o por un tercero en ningún momento 
durante el Período de Vigencia del Contrato o tras la terminación del mismo, sin el 
consentimiento previo por escrito de la otra parte, o salvo que sea requerido por ley.  
DÉCIMA: Todas las notificaciones u otras comunicaciones exigidas o permitidas a presentar de 
conformidad con el presente Contrato se realizarán por escrito y serán válidas y satisfactorias si 
se entregan o remiten por correo o si se entregan personalmente, a la dirección de la otra parte 
que consta en este Contrato, o la que en el futuro se notifique de manera fehaciente.  
DÉCIMO PRIMERA: Si alguna disposición de este contrato llegase a considerarse inválida, por 
cualquier motivo, será sustituida por las partes mediante una rectificación adecuada que 
aproxime las expectativas de las partes y sus objetivos comerciales en el momento de la firma 
del presente Contrato. En tanto, las demás disposiciones seguirán siendo válidas. 
DÉCIMA SEGUNDA: Las partes certifican que el presente Contrato no constituye ninguna forma 
de asociación, agencia o relación laboral entre ellas. 
En prueba de conformidad se firman dos ejemplares, de un mismo tenor y a un solo efecto a los 
18 días del mes de Marzo de 2020, retirando cada una de las partes su correspondiente original. 
 
 
_____________________           ___________________________ 
           ISABEL MEDEM                                          REYES FERNANADEZ, INGRID PIERINA 
         EL DISTRIBUIDOR                                EL  COMPRADOR 
  




ANEXO 8 – CONTRATO DE COMPRA Y VENTA PANEL SOLAR 
 
CONTRATO DE COMPRA Y VENTA PANEL SOLAR 
En la ciudad de Lima, 18 de Abril del 2020, entre el señor Wilder Ramos Silva quien acredita 
identidad con el DNI N° 09115783, en su carácter de Representante legal de la empresa 
AUTOSOLAR ENERGIA DEL PERU S.A.C. y con domicilio Carretera Panamericana Sur KM 29.5 
Megacentro, Unidad I-6, Lurín a quien en adelante se lo denominará como “EL VENDEDOR” y de 
otra parte la Srta. Reyes Fernandez, Ingrid Pierina quien se identifica con el DNI N° 73417619 y 
con domicilio Mariano Melgar 1126 VMT quien en adelante se denominará “EL COMPRADOR”, 
celebran un contrato de compra y venta incluyendo el envío e instalación del PANEL SOLAR “Kit 
Solar Aislada 600W 12V” y las condiciones que a continuación se describen:  
PRIMERA: Es esencial a los fines de este contrato, compra y venta incluyendo el envío e 
instalación del Panel Solar “Kit Solar Aislada 600W 12V” a cargo del VENDEDOR, quien dispondrá 
de stock de venta para EL COMPRADOR quien efectuará el pago de S/ 4.880,72 nuevos soles por 
la compra del Panel Solar y el pago de S/ 800 nuevos soles por envío e instalación dicho servicio 
a un plazo de 6 días calendario. 
SEGUNDA: “El COMPRADOR” podrá:  
1. Hacer la publicidad necesaria respetando las normas generales y los intereses del VENDEDOR, 
para promocionar los productos, pudiendo exhibirlos y presentarlos en eventos, ferias y rondas 
de negocios a posibles compradores.  
TERCERA: “El COMPRADOR” se obliga a:  
1. No ofrecer el servicio a otro distribuidor dentro del territorio nacional. 
2. Informar al VENDEDOR de cualquier falla y/o desperfecto del servicio de instalación que debe 
ser comunicada al VENDEDOR, para que este disponga del envío de su personal para su 
respectiva solución o el envío de un nuevo producto. 
CUARTA: “EL COMPRADOR” se obliga a:  
1. Adquirir la propiedad del producto, haciéndose responsable de los servicios de post venta.  
2. Facilitar la documentación e información necesaria y real sobre el servicio propuesto para la 
venta. 
QUINTA: Este contrato tiene una vigencia de 1 año, que podrá ser prorrogado de mutuo acuerdo 
antes de su vencimiento por un período igual, menor o mayor al inicial; si vencido dicho plazo, 
“EL VENDEDOR” sigue ejerciendo actos propios de este contrato y “EL COMPRADOR” no lo 
rechaza, se considerará prorrogado el contrato por la misma cantidad de tiempo que se acordó 
para el contrato inicial. 
SEXTA: “El COMPRADOR” declara y garantiza que: 
  




a) Es libre de firmar el presente documento, de llevar a cabo y cumplir las obligaciones en él 
contempladas; 
b) Es el único propietario del producto cuya venta en exclusividad se concede al VENDEDOR y 
que no ha concedido, a ninguna otra persona o entidad ningún derecho, licencia o privilegio, ni 
opción alguna relacionada con el producto objeto del presente durante el Período de Vigencia 
del Contrato,  
c) No ha suscrito ni suscribirá ningún otro compromiso contractual que pudiera impedir o 
perjudicar sustancialmente la ejecución de las obligaciones comprendidas en el presente 
contrato;  
SEPTIMA: Este Contrato se regirá por las leyes de la República de Perú, y toda controversia 
surgida de o en relación con el mismo deberá ser resuelta en conciliación previa ante un 
mediador matriculado y designado por las partes de común acuerdo. La decisión recaída en tal 
supuesto será definitiva e inapelable. 
OCTAVA. El presente Contrato no podrá ser alterado o modificado salvo en caso de acuerdo 
previo de las partes, por escrito y firmado por ambas. 
NOVENA: Por el presente Contrato se acuerda que los términos y condiciones específicas del 
mismo, incluyendo, pero no limitándose a los términos financieros y de duración, son 
estrictamente confidenciales y no serán divulgados a o por un tercero en ningún momento 
durante el Período de Vigencia del Contrato o tras la terminación del mismo, sin el 
consentimiento previo por escrito de la otra parte, o salvo que sea requerido por ley.  
DÉCIMA: Todas las notificaciones u otras comunicaciones exigidas o permitidas a presentar de 
conformidad con el presente Contrato se realizarán por escrito y serán válidas y satisfactorias si 
se entregan o remiten por correo o si se entregan personalmente, a la dirección de la otra parte 
que consta en este Contrato, o la que en el futuro se notifique de manera fehaciente.  
DÉCIMO PRIMERA: Si alguna disposición de este contrato llegase a considerarse inválida, por 
cualquier motivo, será sustituida por las partes mediante una rectificación adecuada que 
aproxime las expectativas de las partes y sus objetivos comerciales en el momento de la firma 
del presente Contrato. En tanto, las demás disposiciones seguirán siendo válidas. 
DÉCIMA SEGUNDA: Las partes certifican que el presente Contrato no constituye ninguna forma 
de asociación, agencia o relación laboral entre ellas. 
En prueba de conformidad se firman dos ejemplares, de un mismo tenor y a un solo efecto a los 
18 días del mes de Marzo de 2020, retirando cada una de las partes su correspondiente original. 
 
 
_____________________           ___________________________ 
      WILDER RAMOS SILVA                                          REYES FERNANADEZ, INGRID PIERINA                                                
EL DISTRIBUIDOR                                EL  COMPRADOR 
  




















































































































ANEXO 13 – RANKING DE FACTORES  
 
















MUNDOMO 3 2 3 3 5 3 19
COVER 4 2 5 3 5 3 22


















AUTO SOLAR 6 5 6 7 5 4 33
PROVIENTO PERU 5 4 4 4 5 3 25
INMÓTICA 4 4 5 4 5 4 26









































X-RUNNER VENTURE 6 5 6 6 5 5 33
ARREBOL 4 4 5 5 5 4 27



















FERRINI 5 4 5 4 5 5 28
FRAMELIS 6 5 6 7 5 4 33










































ROSEN 7 5 6 5 5 5 33
DRIMER 4 4 5 4 5 4 26
















































ILUSTRACIÓN 10: INFRAESTRUCTURA DOMOS 1 




































ILUSTRACIÓN 12: INFRAESTRUCTURA DOMOS 3 


































Fuente: Elaboración propia 



































Fuente: Elaboración propia 
ILUSTRACIÓN 15: FOTOGRAFÍA 1 VISITA A MARCAHUASI 



































Fuente: Elaboración propia 
ILUSTRACIÓN 17: FOTOGRAFÍA 3 VISITA A MARCAHUASI 



































Fuente: Elaboración propia 
ILUSTRACIÓN 19: FOTOGRAFÍA 5 VISITA A MARCAHUASI 



































Fuente: Elaboración propia 
ILUSTRACIÓN 21: FOTOGRAFÍA 7 VISITA A MARCAHUASI 



































Fuente: Elaboración propia 
ILUSTRACIÓN 23: FOTOGRAFÍA 9 VISITA A MARCAHUASI 




































Fuente: Elaboración propia 
ILUSTRACIÓN 25: FOTOGRAFÍA 11 VISITA A MARCAHUASI 



































Fuente: Elaboración propia 
ILUSTRACIÓN 27: FOTOGRAFÍA 13 VISITA A MARCAHUASI 



































Fuente: Elaboración propia 
ILUSTRACIÓN 29: FOTOGRAFÍA 15 VISITA A MARCAHUASI 
ILUSTRACIÓN 30: FOTOGRAFÍA 16 VISITA A MARCAHUASI 
